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ВВЕДЕНИЕ 
В настоящее время происходит тотальное проникновение 
информационно-коммуникационных технологий во все сферы жизни 
общества, что в конечном итоге приводит к формированию глобальной 
информационной экономики. Важной  задачей развития Российской 
Федерации становится переход к новой экономике, в которой обширное 
распространение получает научно-технический прогресс, широкое 
распространение инновационных технологий, электронное управление.  
В нынешних условиях,информационно-коммуникационные технологии 
являются импульсом для развития и формирования экономики в целом. 
В области торговли большая часть предприятий обычного формата выходят 
на электронный рынок. В условиях электронной торговли обеспечивается 
деятельность таких бизнес-процессов и моделей, без которых невозможно ее 
существование: интерактивное взаимодействие продавцов и покупателей 
предоставляет возможность доступа к рынку в любой точке мира и в любое 
время. С одной стороны, на качественном уровне удовлетворяются запросы и 
требования покупателей, с другой — происходит быстрое реагирование на 
изменение рыночной конъюнктуры. 
Современное формирование электронной коммерции неразрывно 
связано с главными тенденциями развития мировой экономики. Эта 
тенденция обусловлена рядом факторов.  
 обеспечивается расширенное воспроизводство на новой 
материальной основе, предоставляется доступ к информации и знаниям, 
которые трансформируются в товарные формы.  
 в условиях развития электронной коммерции происходит 
формирование финансовой экономики, отличительная черта которой 
заключается в том, что максимизация прибыли происходит без какого-либо 
производства, т. е. повышается значимость финансового капитала.  
Все вышеупомянутое характеризует тот факт, что происходит 
преобразование экономических отношений в новейшем постиндустриальном 
уровне. 
В наше время электронная коммерция набирают огромную 
популярность. В первую очередь определим, что же такое информационные 
ресурсы. Прежде всего, электронная коммерция – это сфера экономики, 
которая включает в себя такие транзакции финансовые и торговые, 
осуществляемые в свою очередь при помощи компьютерных сетей, и бизнес-
процессы, связанные с проведением таких транзакций. 
Интернет стал важным компонентом для ведения успешного бизнеса, у 
каких либо организаций или компаний. Интернет – это мощный инструмент 
для исследования, развития торговли и ведения бизнеса, воздействуя на 
аудиторию дистанционно, при этом нет никаких территориальных 
ограничений. 
На сегодняшний день более 95% пользователей используют Интернет 
для поиска информации, покупки товаров и услуг, создание собственных 
бизнес проектов, для обучения, для работы, для развлечения и т.д. Интернет 
– коммерция все больше и больше входит в нашу жизнь. Она открывает 
новые возможности для ведения бизнеса, и большинство компаний уже 
перешли на ведение и развитие своего дела в Интернет среде. 
Актуальность темы выпускной квалификационной работы связана с 
малой узнаваемостью компаний малого и среднего бизнеса на рынке 
электроники города Красноярска и заключается в необходимости разработки 
и продвижении веб-сайта по совершенствованию работы в данной сфере, что 
даст возможность повысить узнаваемость компании, привлечь больше 
клиентов и увеличить долю рынка и прибыль компании. 
Объектом исследования является молодая растущая компания, которая 
занимается продажей техники Apple.  
Предмет исследования – процесс создания системы электронных 
продаж для данной компании. 
Задачи: 
 Проанализировать проблемы и перспективы развития систем 
электронной торговли техникой Apple; 
 Исследовать тенденции разработки и продвижения проектов B2C 
в интернет-среде; 
 Разработать маркетинговый план системы электронных продаж 
техники Apple для продвижения в интернет-среде; 
 Разработать и внедрить системы электронной коммерции; 
 Оценить экономическую эффективность внедрения системы. 
Осуществление всех поставленных задач рассматривается в разделах 
данной дипломной работы. 
1 Проблемы и перспективы развития систем электронной торговли 
техникой Apple 
1.1 Тенденции развития организации торговли техникой Apple в 
России 
 
Перспективы развития интернет-торговли в России огромны. Прежде 
всего, это объясняется громадной территорией страны, наличием множества 
мелких и отдаленных населенных пунктов, большой аудиторией Интернета. 
Однако в России процесс развития интернет-торговли проходит со 
значительным отставанием от развитых стран. Ее доля в обороте розничной 
торговли не превышает 4%, что существенно меньше, чем в развитых 
странах. Но, несмотря на трудности и проблемы, все большее число 
компаний осознает преимущества и новые возможности ведения бизнеса в 
сети Интернет, так же как и потребители все чаще и чаще совершают 
покупки онлайн. 
Разберем главные преимущества развития интернет – торговли. 
Предпринимательская деятельность в Интернете позволяет фирмам 
снижать уровень складских запасов и операционные издержки, упрощает 
поиск новых контрагентов, позволяет выйти на межрегиональные и 
международные рынки. Являясь перспективным направлением развития 
отечественной экономики, интернет-торговля повышает степень интеграции 
России в мировые информационные и экономические процессы. 
Преимущества интернет-торговли приводят к снижению цен на реализуемые 
товары и услуги, что в конечном счете ведет к дальнейшему увеличению ее 
объемов. Использование современных высокоскоростных систем передачи 
данных позволяет совершать коммерческие сделки на принципиально другом 
уровне. К примеру, существенно упрощается процесс обмена документами: 
вместо печатных прайс-листов, заказов на покупку, накладных контрагенту 
направляются электронные стандартизированные сообщения. Подобное 
происходит и в сфере перевода денежных средств: появляется возможность 
создания эффективного механизма взаимодействия между финансовыми 
учреждениями и контрагентами. Развитие интернет-торговли увеличивает 
возможности малых и средних предприятий в части конкуренции с крупным 
бизнесом, позволяет завоевать более широкий рынок потребителей. 
Однако не только очевидными преимуществами, присущими интернет-
торговле, объясняется ее рост и развитие даже в период экономического 
кризиса. Нужно понимать, что сеть Интернет все больше и больше проникает 
в повседневную жизнь граждан, доступ к сети на высоких скоростях 
становится более доступным не только в крупных городах, но и в российской 
глубинке.  
Таким образом, доля населения, имеющего доступ к Интернету, 
возрастает, что приводит к росту объема интернет-торговли. 
В настоящее время невозможно представить день без использования 
каких-либо средств связи. Всего несколько десятилетий назад были 
выпущены первые мобильные телефоны. Сравнивая прошлые модели с 
моделями, которые есть на рынке сейчас, то прошлые модели были огромные 
по размеру, неудобные в использовании и у них был ограниченный 
функционал. Мобильные телефоны, так же как и планшеты, играют 
важнейшую роль в нашем, современном мире. Сейчас практически у каждого 
человека есть сотовый телефон или планшет. По нему можно звонить из 
одной точки мира в другую, вы можете использовать устройство, как для 
работы, так и для развлечения, смотреть видео, фотографировать, играть и 
т.д. В наше время сотовый телефон или планшет может вполне заменить 
компьютер.  
Изменилось и отношение людей к сотовым телефонам. Сегодня если 
вы забываете свое средство связи дома, то тебе становится не комфортно. И 
тот факт, что вы не можете позвонить знакомым, родственникам или друзьям 
придает ощущение, что ты как бы оторван от целого мира. 
Использование популярных платформ (рисунок 1): 
 Рисунок 1 – Самые популярные платформы 
 
Далее рассмотрим, более подробное описание популярных мобильных 
платформ в таблице 1. 
 
Таблица 1 – Описание мобильных операционных систем 
Android Простая и легкая открытая 
платформа, бюджетная и на данный 
момент самая распространенная 
Ios Простая в использовании, закрытая, 
платформа, но одна из самых дорогих 
WindowsMobile Многосторонняя операционная 
система с множеством различных 
функций 
 
На рисунке 2 видно, что на долю использования операционной системы 
Android приходится - 82%, на использование IOS– 15,2%, а на использование 
WindowsMobile– 1,6%. 
Платформы
Android IOS Windows Mobile
 Рисунок 2 – Распределение рынка мобильных операционных систем 
 
На данный момент планшеты и смартфоны занимают более 60% 
глобального рынка умной электроники, это на 17% больше, чем в 2008г. 
Ожидается, что к 2020годучисло смартфонов в мире составит 6 млрд. штук 
против 4 млрд., к концу 2016 года. 
ПоданнымIDC (International Data Corporation – мировая компания, 
занимающаяся аналитикой) поставки устройств на операционной системе 
Android увеличатся с 1,17 млрд. штук в 2015 году до 1,62 млрд. штук к 2020 
году. Таким образом,доля данной платформы на рынке возрастет до 85%. 
Популярность платформы IOSв 2015 году выросла на 20,2%, 
касательно 2014 года. А такжев 2015 году был рекордный показатель 
поставок смартфонов Iphoneи равен 231,5 млн. штук. Корпорация Apple 
смогла не только повысить свою популярность и узнаваемость бренда, но и 
смогла повысить среднюю стоимость одного аппарата с 600 долларов до 700 
долларов в 2016 году, и это в то время, когда на рынке смартфонов 
пользуются популярностью бюджетные смартфоны по низким ценам. По 
прогнозу IDC, в дальнейшем компания будет только развиваться и расти, а 
также существует прогноз, что к 2020 году компания Appleувеличит объем 
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поставок до 279,0 млн. штук. Также это связано с тем, что программа trade-
inк этому году уже выйдет за пределы США и распространится на другие 
регионы, и повысит долю рынка компании Apple.  
В 2017 году рынок смартфонов и планшетов ожидает серьезные 
изменения. Компании будут активно заняты созданием новых перспективных 
концептов, новых функции и дизайнов, а публика, которая уже насытилась 
традиционными решениями, отдаст свое предпочтение оригинальным 
новинкам.  
Компания DigiTimes (ежедневная газета компьютерных и 
коммуникационных отраслей в Тайване и Китае) провела исследование и 
подготовила график производителей смартфонов, которые заняли более 1% 
мирового рынка, и в сумме на них приходится около 80% всего рынка. 
На рисунке 3 видно, что основную долю рынка берет на себя компания 
Samsungи имеет долю рынка 24,5%. Данная компания находится на первом 
месте. Такую победу удалось заслужить, прежде всего, за счет относительно 
малых цены на смартфоны. Также у компании есть и более дорогие 
флагманы, которые стоят более 40 тыс. руб. Охват потребителей огромный, 
от богатых до среднестатистических покупателей, поэтому каждый может 
выбрать себе смартфон исходя из своих потребностей. Именно поэтому 
каждый четвертый проданный смартфон – Samsung. 
Заслуженное второе место занимает компания Apple. Товары фирмы 
Appleпользуются огромным, даже неимоверным спросом в мире, это и 
позволило компании-гиганту занять вторую строчку в рейтинге. Компания за 
время своего существования вполне могла бы претендовать и на верхнюю 
строчку, но в связи с высоким средним чеком на товары, компания твердо 
удерживает позиции, а также развивается дальше. Т.е у Appleнет смартфонов 
низшей и средней ценовой категории, и если у Samsungне принимать во 
внимание смартфоны среднеценовых моделей, то, скорее всего компания 
Appleвозглавила этот рейтинг. Таким образом, каждый седьмой проданный 
смартфон – Iphone. 
 Рисунок 3 – Распределение рынка мобильных устройств 
 
Таким образом, Samsung преобладает на рынке почти на 10%, это очень 
приличный отрыв от преследователей. Но компания Appleне упустит 
возможности вырваться в лидеры, именно поэтому компания активно 
работает с клиентами, учитывает пожелания, и вносит в свои смартфоны все 
новые и новые особенности, которые их отличают от других конкурентов. 
Продажа смартфонов на Российском рынке по итогу 2016 года выросли 
на 26,3% до 329,8 млрд. рублей, сообщает ПАО «МТС». А также средняя 
стоимость смартфона возросла на 20,3% до 12,3 тыс. рублей. За прошлый год 
рынок смартфонов в натуральном выражении в РФ вырос на 5% - за 
прошедший год ритейлеры продали около 27 млн. устройств. (Источник: 
http://www.interfax.ru/business/545245) 
По оценке J’son&PartnersConsulting (ведущая международная 
консалтинговая компания, специализирующаяся на рынках 
телекоммуникаций, медиа, ИТ и инновационных технологий в России, СНГ, 
Центральной Азии) в начале 2016 года в России было продано более 11 млн. 
смартфонов. В сравнении с 2015 годом российский рынок вырос на 6%.  
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Таким образом, можно заявить, что рынок смартфонов медленными 
темпами начинает восстанавливаться от последствий девальвации рубля, 
также в свою очередь, пользователи начинают привыкать к новым реалиям и 
адаптируются к новым ценам на гаджеты.  
Рассмотрим на рисунке 4 объем продаж смартфонов в России. 
 
 
Рисунок 4 – Продажи смартфонов, млн. штук в России 
 
Таким образом,  смартфоны остаются и скорее всего, будут оставаться в 
дальнейшем одним из главных двигателем роста рынка мобильной 
электроники.  
 Рассмотрим две топовые компании по производству и продаже 
смартфонов - это Apple и Samsung. Две  довольно давно на рынке мобильных 
устройств и уже неплохо на нем закрепились и вышли в лидеры.  
 Компания Samsung продает смартфоны как бюджетного плана по 
средним и низким ценам, так и премиального сегмента по ценам выше 
среднего. В целом компания ориентирована на более широкую аудиторию, 
исходя из ценовой политики и учитывая потребности покупателей. В то 
время как у американской компании Apple смартфоны ориентированы на 
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более узкую аудиторию. В первую очередь это связано с ценами на 
продукцию. Сравнивая два флагмана 2017 года от этих компаний 
SamsungGalaxyS8+ и AppleIphone 7Plus. Стоимость смартфона 
Samsungсоставляет 59 тыс. рублей, а стоимость смартфона от компании 
Apple  составляет 67 тыс. рублей, разница ощутима.  
Средняя цена смартфона, проданного в России через интернет в 
феврале 2017 г., составила чуть менее 15 600 руб. В оффлайн магазинах этот 
показатель был на 27,5% ниже – 12 197 руб. Все дело в том, что в оффлайне 
выше доля продаж дешевых смартфонов. Если в обычных магазинах 61% 
продаж в штуках пришелся на аппараты стоимостью до 10 000 руб., то в сети 
– только 46%. Во всех остальных ценовых категориях онлайн-магазины 
выигрывают у традиционной розницы. (отчет компании – партнера 
нескольких ретейлеров)  Премиальные смартфоны клиенты 
действительно предпочитают покупать в интернет – магазинах – это связано 
с тем, что их поклонники более технологически подкованы и чаще 
совершают покупки через интернет в принципе, сказал исполнительный 
вице-президент компании «Евросеть» Виктор Луканин. 
Средний чек на смартфоны в интернет-магазинах выше за счет более 
высокой доли в их продажах дорогих моделей, отмечает ведущий аналитик 
MobileResearchGroup Эльдар Муртазин. Это происходит, потому что 
покупатели экономят, приобретая дорогие аппараты в интернет-магазинах. 
Скидка по сравнению с оффлайн-розницей может составлять 5–10%, т. е. 
несколько тысяч рублей, объясняет он. Дешевых аппаратов в обычных 
салонах связи продается больше, поскольку потребители предпочитают 
сравнивать и выбирать их, тогда как об особенностях и характеристиках 
высокобюджетных флагманских моделей они, как правило, осведомлены 
заранее, говорит ЭльдарМуртазин. 
Доля дорогих аппаратов в онлайн-продажах выше, чем в обычных 
магазинах, может быть следствием того, что покупки через интернет более 
популярны в крупных городах, где выше платежеспособный спрос. Кроме 
того, в интернете покупки чаще делают любители новинок. При этом в 
оффлайн-магазинах «М.видео» доля смартфонов дороже 40 000 руб. почти 
втрое выше, чем в среднем по рынку, – за счет ассортимента и кредитных 
предложений. 
Структура продаж смартфонов в онлайне и традиционной рознице 
существенно зависит от бренда. Например, если доля смартфонов Samsung в 
традиционной рознице в феврале 2017 г. составила 25%, то в интернет-
магазинах – только 17%. Доля Apple – 10 и 15%, китайской Huawei (с 
суббрендомHonor) – 8 и 11% соответственно. 
Но при этом онлайн-розница пока неспособна кардинально поколебать 
позиции традиционных магазинов. Ведь ее доля в продаже смартфонов в 
феврале 2017 г. составляла всего около 10%. При этом за год с февраля 2016 
г. она практически не изменилась. Если прибавить к этому онлайн-продажи 
небольших региональных магазинов и смартфоны, купленные в зарубежных 
интернет-магазинах, то доля онлайн-продаж в общих продажах смартфонов 
может составлять до 18%, говорил Муртазин. Доля интернет-магазинов в 
выручке от продаж смартфонов в России в феврале 2016 г. – феврале 2017 г. 
колебалась (в зависимости от месяца) в диапазоне от 11 до 14%. 
 
1.2 Особенности розничной торговли техникой Apple 
Розничная торговля – это последний этап торговли при реализации, 
каких либо товаров или предоставлении услуг непосредственно потребителю 
в обмен на деньги. Другими словами розничная торговля – это совокупность 
видов предпринимательской деятельности, увеличивающая ценность товаров 
и услуг, предоставляемых потребителям предназначенных для личного или 
семейного пользования. 
В России на данный момент нет официального магазина AppleStore, но 
есть дочерние компании. Рассмотрим пример магазина розничной торговли 
компании Apple в США. Достаточно посетить местный торговый центр, и 
скорее всего вы найдете там магазин AppleStore.  
AppleStore – это уютно обустроившийся бутик высоких технологий, 
выполнен в строгом стиле с использованием белого пластика и серебристого 
металла. Магазин не имеет вывески. У входа встречает большой и всеми 
узнаваемыйфирменный логотип Apple, находящегося в центре 
металлического фасада. Также ниже зачастую располагается дисплей с 
рекламой о новинках и демонстрациях последних моделей Iphone. Внутри 
магазин не слишком большой и не маленький. Скорее всего, там будет много 
народу, в Appleвсегда много народу. Попадая в данный магазин, как будто 
попадаешь в будущее, и становишься участником некой космической 
одиссеи.  
Свой первый магазин компания Appleоткрыла 19 мая 2001 года в 
Калифорнии. С тех пор более 200 магазинов стали самой популярной сетью 
розничной торговли. Розничные магазины стали весьма значимым и 
растущим сегментом бизнеса компании.  
Особенности розничной торговли: 
 реализует товары в небольших количествах конечному 
покупателю, что является завершающим этапом их движения из сферы 
производства в сферу потребления; 
 нуждается в специальных торговых помещениях, оборудованных 
и приспособленных для обслуживания покупателей; 
 отличается большой территориальной раздробленностью своей 
сети магазинов, павильонов, палаток, лотков и многообразием форм частного 
предпринимательства; 
 требует большой работы по формированию торгового 
ассортимента с учетом быстро меняющегося спроса и желаний покупателей. 
Розничная торговля в виде торговой сети является важнейшей 
составной частью материально-технической базы торговли. На ее долю 
приходится более 70% стоимости всех основных фондов отрасли. 
Обеспечение высокого уровня организации розничной торговой сети 
является важным условием роста экономической эффективности торговли. 
От уровня организации и развития розничной торговой сети зависит 
качество торгового обслуживания населения, темпы роста товарооборота, 
прибыльность торговых предприятий.  
 Сегодня жизнь огромного количества людей тесно связана с 
Интернетом: кому-то он необходим для учебы, кому-то для работы или вовсе 
просто для общения, а для кого-то это отличный способ заработать деньги 
или значительно сэкономить время на хождения по магазинам и выбор 
товара. Современные электронные и виртуальные торговли привели к 
стремительному развитию такого вида торговой деятельности, как торговля 
через Интернет.  
 Для начала стоит отметить, что такой вид бизнеса, как торговля через 
интернет – магазин, является очень выгодным как для продавцов товаров, так 
и для их потребителей.  
 Рассмотрим преимущества и недостатки использования электронной 
коммерции. 
 Преимущества интернет – магазина перед реальным магазином весьма 
очевидны.  
1. Уменьшение численности персонала, за счет сокращения объема 
взаимодействия с клиентами. В разы дешевле будет арендовать дисковое 
пространство и разместить электронную витрину, нежели арендовать 
торговые помещения и размещать товары на полках в магазине, а так же 
отсутствует нужда в кассовом обслуживание.  
2. Использование виртуального магазина, это эффективный способ 
маркетингового исследования. И вновь выгода, т.к такая услуга в 
маркетинговых агентствах стоит немалых средств.  
Недостатки интернет – магазина: 
1. Необходимо иметь хорошее программное обеспечение 
2. Малое доверие не раннем этапе развития.  
Преимущества интернет – магазина для покупателя. 
1. Экономия времени 
Если человек работает 6 дней в неделю, с утра до вечера, и ему 
постоянно некогда сходить в магазин, то интернет – магазин поможет 
сделать необходимые покупки, не выходя из дома, а выбор и заказ товара 
займет всего несколько минут. Доставят товар в удобное время и место, 
выбранное покупателем. Более того, выбор товара и его оценка происходит 
гораздо быстрее, чем в обычном магазине.  
2. Неограниченный ассортимент и информативность. 
Ассортимент обычного магазина ограничен площадью торгового 
павильона. В то время как ассортимент интернет – магазина ничем не 
ограничен. Что касается информативности, то скорее всего ни один менеджер 
не сможет дать то количество информации, которое сможет дать интернет – 
магазин. Более того интернет – магазин может предоставить информацию 
такую, как отзывы о товаре и магазине, советы, статьи и покупательский 
рейтинг товаров. 
3. Экономия денег. 
Затраты на работу интернет – магазина гораздо ниже, чем затраты на 
обычный магазин. Также плюсом является то, что способность 
одновременной обработки клиентов в интернет – магазине намного выше, 
чем в обычном магазине. Несомненным плюсом будет и тот факт, что 
покупаю товар с другого города, покупатель не будет тратиться на 
междугородные телефонные консультации, т.к всю информацию можно 
найти на страницах интернет – магазина. 
Недостатки интернет – магазина для покупателя: 
1. Нельзя проверить товар физически непосредственно перед 
покупкой. 
2. Для некоторых магазинов зачастую долгая доставка. 
3. Повышается вероятность наткнуться на подделки и аферистов. 
 Таким образом, интернет – торговля – это  быстро развивающаяся 
отрасль и в связи со становлением информационного общества и его 
непосредственного вклада в экономику, данному бизнесу и уделяется особое 
внимание. Сама по себе глобальная сеть дает больше возможности товарам и 
услугам выходить на мировой рынок торговли.  
 Под электронной коммерцией (e-commerce) принято принимать любые 
формы деловых сделок, при которых взаимодействие сторон осуществляется 
электронным способом вместо физического обмена или непосредственного 
физического контакта и в результате которого, право собственности или 
право пользования товаром передается от одного лица другому.  
 В России наблюдается бурное развитие и адаптация Интернет – 
торговли, также идет развитие сектора ИКТ, которые непосредственно 
является двигателем Интернет торговли во всем мире. Стоит подчеркнуть, 
что такой вид продажи имеет огромный успех среди целевой аудитории, это 
связано с тем, что, как правило, у многих людей не хватает времени на 
посещение торговых точек. И поэтому им в помощь приходит популярные в 
наше время интернет – магазины, работающие в любое время дня и ночи. 
 
 
Рисунок 5 –  Популярные категории товаров в e – commerceв сегменте 
"электроника и бытовая техника" 
 
На рисунке 5 видно, что категория "телефоны и смартфоны" имеет 22% 
от объема продаж в сегменте электроника и бытовая техника. Компания 
Apple также не исключение. У компании есть несколько постоянных 
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ритейлеров таких как: «Связной», «Эльдорадо», «Техносила», «Евросеть», 
«Билайн», re:Store. Эти компании продают технику Apple на основании 
договоров подписанных с компанией. У них есть два вида распространения, в 
каждом городе есть сеть магазинов, где они реализуют свой товар, а также 
некоторые фирмы продают товар в интернет – магазинах тем самым повышая 
целевую аудиторию и увеличивая прибыль компании. Так как намного 
удобнее изучить описание товара, сделать заказ, не выходя из дома.  
Доля Apple в онлайн-продажах выше, чем продаж смартфонов через 
традиционную розницу, поскольку рассматривать и примериваться к iPhone 
перед покупкой, в общем, не нужно: покупатель, как правило, берет его не 
впервые и, соответственно, и так все знает об этом аппарате, говорит 
сотрудник одного из ритейлеров. 
В интернете покупают чаще те товары, которые не надо сравнивать и 
выбирать: поэтому доля продаж Apple гораздо выше в онлайне, так как 
клиенты покупают заранее понятный им товар, согласен исполнительный 
вице-президент "Евросети" Виктор Луканин. Все прекрасно знают, как 
выглядит iPhone, и его характеристики и нет нужды ходить в магазин и 
выбирать его там, рассматривать и  проверять перед покупкой. 
 
1.3 Подходы к построению системы электронной коммерции 
торговли техникой Apple 
 
В современном мире торговля через Интернет стала неотъемлемой 
частью нашей жизни. Этот рынок уже хорошо развит не только на западе, но 
и у нас, поэтому в особом представлении не нуждается.  
На сегодняшний день проектирование сайта рассматривается в 
качестве одного из основных атрибутов многих компаний, которые 
осуществляют свою деятельность не только в сети Интернет. Почти все 
современные компании, которые осуществляют продажи и рекламу 
продукции стремятся к тому, чтобы присутствовать во всемирной паутине. 
Таким образом, рассмотрим, как создать интернет – магазин, в чем 
заключается принцип его работы и насколько эффективно его использование.  
1. Выбор тематики 
Итак, прежде чем открывать интернет-магазиндля начала необходимо 
определиться с бизнес-идеей и направлением. Условно все бизнес-идеи 
разделяют на две группы: 
 Предоставление услуг 
 Предоставление товара 
На данный момент предоставление товара пользуется больше 
популярностью, как у начинающих предпринимателей, так и тех которые 
давно на рынке.  
Вот несколько востребованных товаров, которые люди часто покупают 
в интернете. 
1. Одежда 
2. Электроника 
3. Игрушки (товары для развлечения) 
4. Косметика 
5. Программное обеспечение 
6. Билеты 
Таким образом, перед тем как создавать интернет-магазин, нужно 
основательно подойти к выбору продукции, предлагаемой к продаже. 
Также, стоит определить обладает ли выбранная продукция 
конкурентными преимуществами такими как: 
1. Уникальная характеристика товара 
2. Имеет конкурентную цену 
3. Высокие гарантии качества  
4. Изготавливается известным брендом 
5. Востребован ли товар в регионе, в котором непосредственно 
реализуется 
Если товар имеет одну или несколько конкурентных преимуществ, то 
несомненно нужно продвигать данный товар в интернет-магазине. 
2. Регистрация 
После того как определена бизнес-идея, открытие Интернет-магазина 
необходимо продолжить выполнением формальных действий, чтобы 
обеспечить законность предпринимательской деятельности. Этот факт имеет 
значение, так как большинство производителей товара для законной 
реализации и оформления сделки требуют от своих партнеров 
соответствующих реквизитов и гарантий. Кроме того, регистрация дает 
возможность проводить безналичные расчеты с юридическими или 
физическими лицами. Еще одним фактором в пользу законной деятельности 
является право работать напрямую с банками и другими финансовыми 
системами, это означает снижение затрат на услуги посредников. К тому же 
документы на право предпринимательства повышают надежность 
виртуальных продаж в глазах клиентов или партнеров, не говоря уже о 
возможных рисках со стороны контролирующих органов, которые могут 
наложить соответствующие санкции. 
Этапы регистрации интернет-магазина:  
Этап №1. Определение кодов ОКВЭД – здесь необходимо учесть, что 
выбранные для продажи товары, разрешенные. Т.к по закону ИП могут 
заниматься только теми видами деятельности, которые не несут вред  и 
опасность для людей. 
Этап №2. Выбор системы налогообложения, их 5: 
 ОСН (Общая система налогообложения) 
 ЕНВД (Единый налог на вмененный доход) 
 ПСН (Патентная система налогообложения) 
 ЕСХН (Единый сельскохозяйственный налог) 
 УСН (Упрощенная система налогообложения)  
Этап №3. Оплата государственной пошлины – ее размер на данный 
момент составляет 800 рублей. После получения реквизитов, ее можно 
оплатить в любом отделении банка или специализированном терминале. 
Этап №4. Сбор документов, необходимых для регистрации. 
Среди них: 
 заявление на регистрацию в качестве ИП по форме Р21001; 
 ксерокопии паспорта и ИНН; 
 оригинал квитанции об оплате пошлины; 
 уведомление о переходе на один из специальных режимов 
налогообложения (только в случае необходимости). 
Этап №5. Подача заявления на регистрацию – оно должно быть 
заполнено либо от руки печатными буквами, либо на компьютере. 
Этап №6. Получение свидетельства о регистрации ИП. 
Этап №7. Открытие расчетного счета. Он необходим в случае если 
уровень безналичного расчета доходит до 100 тысяч рублей. 
Этап №8. Изготовление печати. Также не является необходимым для 
интернет-магазина. Однако, печать нужна при открытии банковского счета, а 
также при заключении договоров. 
3. Поиск поставщиков 
Принцип работы интернет-магазина сводится к продаже продукции от 
поставщика по оптовой цене и получения своей  маржи за счет разницы 
между ценами. Один из важных моментов открытия интернет-магазин 
является поиск поставщика. При хорошем поставщике можно обеспечить 
себе конкурентоспособность с другими фирмами и компаниями. Для того 
чтобы найти поставщика, существуют некоторые методы, а именно: 
1. Провести анализ поставщиков у конкурентов. Такая информация 
размещается на официальной страничке, в отдельном каталоге либо в 
карточке изделия.  
2. Собирать информацию по поисковым запросам перед тем, как 
открыть Интернет-магазин. При этом первые позиции рейтингов выдачи не 
показывают выгодные предложения. Лучший способ – сбор данных первой 
двадцатки выдачи с последующим сравнением между собой с учетом скидок, 
бонусов, других предложений. 
3. Воспользоваться услугами ресурсов, которые публикуют 
рейтинги или обзоры производителей. 
4. Воспользоваться программами дропшиппинга, схема работы 
которых состоит в том, что продукция приобретается у непосредственного 
производителя, причем покупка товара в Интернете осуществляется после 
проведения заказа. 
Регистрация хостинга, домена и выбор CMS 
Еще одним важным шагом перед тем, как организовать работу 
Интернет-магазина, является процедура по размещению ресурса. Для этого 
необходимо произвести: 
 выбор вида хостинга, на котором будет размещаться сайт; 
 выбор доменного имени, регистрация; 
 выбор вида CMS; 
 выбор модулей. 
При подборе этих параметров рекомендуется провести анализ 
будущего сайта Интернет-магазина с точки зрения перспектив развития и 
загруженности. Для этого оценивают такие факторы: 
 количество посетителей онлайн в моменты пиковых загрузок; 
 количество страниц сайта; 
 объемы информации, размещаемой на веб-ресурсе; 
 виды товаров. 
Под хостингом понимают непосредственное размещение файлов веб-
ресурса, физическое место хранения данных. Хостинг-провайдеры имеют 
разнообразные характеристики (технические, ценовые). При этом главными 
параметрами хостинга считаются: 
 скорость отдачи (отклика) информации; 
 размеры дискового пространства для размещения данных; 
 размеры трафика; 
 техническая поддержка. 
Если требования к производительности сайта невелики, так же как 
количество и объемы реализуемых услуг, то рекомендуется воспользоваться 
сервисом бесплатных хостингов. В случае если количество товаров 
превышает тысячу, то лучше приобрести платный хостинг, поскольку он 
более производительный и имеет дополнительные резервы ресурсов.  
Доменное имя – это набор буквенных символов, который отображается 
при выводе запроса в поисковой системе. Оно обозначает путь, по которому 
расположен веб-ресурс. 
Выбор доменного имени процесс скорее творческий, но то, как 
правильно создать Интернет-имя, можно алгоритмизировать, выполняя ряд 
условий: 
 имя должно быть звучное; 
 имя должно вызывать четкую ассоциацию либо с названием, либо со 
спецификой товаров; 
 имя должно быть уникальное; 
 желательно использовать при его создании популярную зону, тогда при 
поиске оно будет выдаваться выше в рейтинге. 
Перед тем, как создать свой интернет магазин с использованием 
различных модулей, следует тщательнее отнестись к выбору CMS-системы, 
на платформе которой создается сайт. Она представляет собой специально 
разработанный программный продукт, позволяющий создание виртуального 
магазина с использованием необходимых модулей, для корректной работы. 
Качественных CMS-систем существует мало. Среди бесплатных продуктов 
можно выделить: 
 OpenCart; 
 Magento; 
 PrestaShop. 
Так же есть платные продукты, среди которых популярными на 
сегодняшний момент являются: 
 Joomla с компонентами для интернет-магазина (например, VirtueMart); 
 Wordpress с компонентами для виртуального магазина (например, 
plumShop); 
 Host CMS; 
 Drupal; 
 1С-Битрикс. 
Стоимость платных продуктов колеблется в зависимости используемых 
скриптов – от 8 до 250 долларов. CMS-системы имеют ряд преимуществ и 
недостатков. Это касается их доступности для тех, кто не является 
профессиональным разработчиком, количества или видов используемых 
модулей, а так же работы с национальными платежными системами. 
Среди основных модулей CMS выделяют: 
 проведение оплаты; 
 подписки; 
 резервирование товаров; 
 использование системы каталогов; 
 наличие обратной связи. 
Кроме перечисленных модулей, есть другие модули, которые призваны 
облегчить работу с виртуальными продажами. При этом главное – не 
переусердствовать с подобным функционалом, чтобы пользователь мог 
удобно и легко их использовать, не запутавшись в возможностях системы. 
4. Продвижение 
Как всякий бизнес, виртуальный магазин должен развиваться, 
увеличивать количество пользователей, которые о нем узнают из разных 
источников. Для этой цели в современных виртуальных продажах 
используются различные методы и средства. При этом главным способом 
привлечь на страницы Интернет-проекта покупателей, остается продвижение 
сайта в рейтингах поисковых запросов. Составление таких рейтингов лежит в 
зоне ответственности поисковых роботов, которые проводят при помощи 
специальных алгоритмов индексирование сайтов. Сайты индексируются в 
зависимости от «веса» ресурса, который определяется по многим параметрам 
и постоянно корректируются. Поэтому создание Интернет-магазина следует 
проводить с учетом увеличения «веса» сайта. Используют такие методы: 
 маркетинговые действия по привлечению пользователей на 
страницы магазина, при помощи рекламы (тизерной, баннерной, 
контекстной, традиционной, так далее); 
 проведение СЕО-оптимизационных мероприятий (аудит сайта, 
создание уникального и качественного контента, приобретение ссылок и так 
далее); 
 продвижение сайта с использованием социальных сетей (отзывы 
покупателей и тому подобное). 
Некоторые из способов продвижения относятся к белой или серой 
оптимизации, а есть такие, которые можно отнести к откровенно черным 
методам. Конечно, если интернет-магазин планируется использовать в 
длительной перспективе, необходимо пользоваться только белыми методами 
оптимизации (например, размещение уникального контента), которые хоть и 
приносят эффект через достаточно большой промежуток времени, но имеют 
долговременный положительный результат и не грозят санкциями со 
стороны поисковых роботов. 
Методы серой оптимизации сайта (например, продажа ссылок) могут 
принести ощутимый эффект в более кроткий срок, но носят эпизодический 
или временный характер. 
Черные методы (заключаются как в накрутке посетителей, так и 
маскировке содержимого сайта), способны обмануть поисковые алгоритмы 
на непродолжительное время, однако это грозит тем, что на сайт через 
определенное время наложат санкции. 
Поэтому перед тем как открыть свой виртуальный магазин, 
необходимо продумать стратегию продвижения. 
2. Анализ результатов деятельности «ИП Джегет А.В» 
2.1 Анализ конкурентной среды интернет магазина техники Apple 
 
Все уже привыкли, что во всем мире по поставкам смартфонов 
Apple противостоит только Samsung, однако сравнительно новый игрок вполне 
может пошатнуть позиции технологического гиганта. 
При этом Apple смогла отгрузить около 52 миллионов iPhone — по 
сравнению с аналогичным периодом в прошлом году показатель практически 
не изменился. 
Продукция Apple создается с учетом всех современных технических 
средств, на новейшем оборудовании и квалифицированными специалистами. 
Благодаря этому, изготавливаемая продукция соответствует всем нормам 
безопасности, экологичности и энергосбережения.Следовательно, продукция 
имеет отличное качество за немалые деньги, оправдывая сочетания «цена-
качество». 
На рынке смартфонов достаточно конкурентов, как больших 
федеральных сетей, так и региональных одиночных интернет-магазинов.  
Для проведения SWOT-анализа интернет-магазина техники Apple, нужно 
проанализировать несколько главных конкурентов. Для этого определим 
несколько главных характеристик, по которым будет реализовано сравнение 
компаний: 
1. Оптимизация и дизайн сайта 
Данную характеристику следует рассматривать с учетом главных 
аспектов, которые повышают конкурентоспособность сайта: 
 Быстрая загрузка; 
 Легкость в пользовании и навигация; 
 Отсутствие навязчивой рекламы; 
 Оперативная обратная связь; 
 Дизайн; 
 Качественное содержание; 
Если условие соответствует, то за каждый пункт ставится 1 балл. 
Следовательно, максимальное возможное количество баллов в этой категории – 
6. 
2. Ассортимент 
Для этой категории были выбраны смартфоны таких моделей как:  
 Apple Iphone SE 
 Apple Iphone 6 
 Apple Iphone 6S 
 Apple Iphone 7 
 Apple Iphone 7 Plus 
3. Условия заказа/покупки/доставки; 
4. Цена. Берется среднеарифметическое из цен на выбранные модели. 
Выбор фирм будет производиться путем запроса в поисковой системе 
Yandex «Купить iphone в Красноярске» 
Полученные результаты будут представлены на рисунке 6. 
 
 Рисунок 6 - Результаты поискового запроса в системе Yandex. 
 
В результате поиска выделим трех главных конкурентов: 
1. Killprice24.ru 
2. Ishop124.ru 
3. Re-store.market 
Яндекс маркет не рассматриваем, так как это сервис, помогающий делать 
покупки в интернете. Интернет-магазины предлагают на "Маркете" товары, 
а пользователи сравнивают их предложения и выбирают подходящие.  
Таким образом, первую позицию занимает магазин KillPrice24, начнем 
анализ с этого магазин (рисунок 7). 
 Рисунок 7 – сайт интернет-магазина Killprice24 
 
KillPrice24 – крупная компания, работающая на территории г. 
Красноярска и Красноярского края с 2014 года. Осуществляет онлайн – 
продажу и доставку как смартфонов, так и другой электроники (смарт-часы, 
планшеты, фотоаппараты, игровые приставки и др). Также предоставляет 
услуги по ремонту смартфонов и ноутбуков. 
Интернет – магазин осуществляет доставку товаров, как по 
Красноярскому краю, так и на всей территории России. По городу доставка 
осуществляется ежедневно в любое время с 11:00 до 23:00. Доставка по России 
осуществляется службами СДЭК и СПСР Экспресс, по 100% предоплате. 
Доставка в регионы в течении 1-2 дней, так же по 100% предоплате.  
В числе дополнительных преимуществ – функция Trade-in, можно 
обменять свой старый Iphone, в счет части оплаты нового. 
Опираясь на данные с сайта Killprice24, в ходе исследования были 
сделаны следующие выводы (таблица 2). 
 
 
 
 
 
Таблица 2 – описание Интернет-магазина "KillPrice24" 
Критерий Описание 
Оптимизация сайта 1. Быстрая загрузка – 1  
2. Легкость в пользовании и навигация – 1  
3. Отсутствие навязчивой рекламы – 1  
4. Оперативная обратная связь – 1  
5. Дизайн – 1  
6. Качественное содержание – 1  
Ассортимент Apple Iphone SE – 16  
Apple Iphone 6S Plus – 20  
Apple Iphone 7 Plus – 20 
Условия покупки/заказа/доставки Доставка осуществляется ежедневно в любое 
время с 11:00 до 23:00 
При заказе от 5000 рублей - доставка 
осуществляется бесплатно 
При заказе до 5000 рублей - стоимость доставки 
составит от 300 рублей, в зависимости от района 
Цена, руб Средняя цена на смартфоны – 39900  
 
Следующий на очереди интернет – магазин IShop.ru (рисунок 8). Второй в 
поисковом запросе.   
 
 
Рисунок 8 – Интернет-магазин iShop.ru 
 
Компания занимается исключительно продажей Iphone, как в 
Красноярске, так и по всей России, а так же различных, всевозможных 
аксессуаров к ним. Продают новые оригинальные товары,Iphone, бывшие в 
употребление (идеальное состояние) и восстановленные модели (Iphone 4Sи 
Iphone 5S) 
Данный магазин работает уже более 5 лет, имеет большой опыт. Магазин 
предоставляет гарантию, широкий ассортимент устройств, а также 
предоставляют услуги по ремонту смартфонов IPhone. 
Доставка по г. Красноярску при заказе от 5000руб бесплатна, при заказе 
до 5000руб. от 300руб. Доставка во все регионы Российской Федерации 
отправляется почтой России. Описание данного магазина представлено в 
таблице 3. 
 
Таблица 3 – описание Интернет – магазин IShop.ru 
Критерий Описание 
Оптимизация сайта Быстрая загрузка – 1  
Легкость в пользовании и навигация – 1  
Отсутствие навязчивой рекламы – 1  
Оперативная обратная связь – 1  
Дизайн – 1  
Качественное содержание – 1  
Ассортимент Apple Iphone SE – 14 
Apple Iphone 6S Plus – 22 
Apple Iphone 7 Plus – 18 
Условия покупки/заказа/доставки Доставка по г. Красноярску при заказе от 
5000руб бесплатна,  при заказе до 5000руб. 
от 300руб. Доставка во все регионы 
Российской Федерации отправляется 
почтой России. Самовывоз из магазина с 
11:00 до 19:00 
Цена, руб Средняя цена на смартфоны – 42800  
 
Следующий интернет – магазин, который является непосредственным 
конкурентом - Re-store.market (рисунок 9). 
 
 
Рисунок 9 – Интернет-магазин Re-store.market 
 
Данный интернет – магазин достаточно новый, запустился совсем 
недавно, около года назад, но уже успел себя хорошо зарекомендовать на рынке 
г. Красноярска. В ассортименте компании только смартфоны компании Apple, 
никаких других товаров или аксессуаров компания не предлагает.  
Из преимуществ интернет – магазина – это экспресс – доставка по г. 
Красноярск в течении 3-х часов, помощь активации курьером и бесплатная 
доставка в независимости от района. 
Подробное описание данного магазина представлено в таблице 4. 
 
Таблица 4 – Описание Интернет-магазина Re-store.market 
Критерий Описание 
Ассортимент Apple Iphone SE – 9 
Apple Iphone 6S Plus – 0 
Apple Iphone 7 Plus – 0 
Окончание таблицы 4 
Условия покупки/заказа/доставки Доставка по г. Красноярску бесплатна/ 
Доставка во все регионы Российской 
Федерации не осуществляется. 
Цена Средняя цена на смартфоны – Неизвестна 
 
 Далее будет проведен SWOT-анализ, в котором будут обозначены 
сильные и слабые стороны будущего интернет-магазина по продажам техники 
Apple. Данные анализа представлены в таблице 5. 
 
Таблица 5 - SWOT-анализ интернет-магазина продаж техники Apple 
Возможности (Opportunities) Угрозы (Threats) 
 создать обстановку, способствующую 
воодушевлению покупателей к 
совершению покупки; 
 предоставление максимального уровня 
информации, сервиса и уровня 
обслуживания; 
 рост благосостояния жителей; 
 рост рынка смартфонов 
 усиление конкуренции с развитием 
рынка; 
 наличие в регионе федеральных 
сетей; 
 Изменение вкусовых предпочтений, 
тенденций 
 Рост оптовых цен на продаваемые в 
интернет-магазине товары 
Сильные стороны 
(Strengths): 
Слабые стороны 
(Weaknesses): 
 возможность быстрого реагирования на 
спрос; 
 желание развивать бизнес и охватывать 
новые сегменты рынка; 
 Комфортность работы с сайтом (способы 
оплаты, наличие корзины, обратной 
связи). 
 широкий ассортимент; 
 Специальные предложения по цене или 
проведение акций. 
 отсутствие европейского уровня 
розничной торговли; 
 отсутствие стратегий в продвижении 
новых товаров; 
 недостаток доверия к интернет-
магазину 
 Как выяснилось в ходе проведенного SWOT - анализа, интернет – 
магазину  техники Apple характерен некий баланс сильных и слабых сторон, а 
также возможностей и угроз. 
Согласно этому можно обозначить основные стратегические направления 
по улучшению положения компании в ближайшем будущем: 
Сценарий №1 – оптимистичный сценарий: 
Использование сильных сторон интернет-магазина  чтобы получить 
максимальную отдачу от возможностей: 
 привлечение широкой аудитории за счет большого ассортимента; 
 привлечение большей аудитории за счет своевременного вывода новинок в 
продажу 
 больший охват аудитории, за счет правильной работы рекламной компании 
Сценарий №2 – умеренно оптимистичный сценарий: 
Использование сильных сторон интернет-магазина для устранения угроз: 
 увеличение потребительской заинтересованности за счет широкого 
ассортимента товаров 
 возможность сделать предзаказ на новые модели 
 создание промо-акций, мероприятий, интересных жителям региона 
Сценарий №3 – умеренно оптимистичный сценарий: 
За счет возможностей попытаться преодолеть имеющиеся слабости: 
 обеспечение высокого уровня обслуживания за счет подготовленного 
персонала. 
 реализация программ маркетинга 
 ответственной деятельностью убедить клиентов в качестве товара и 
обслуживания тем самым повысив доверие 
Сценарий №4 – пессимистичный сценарий: 
стратегия, избавления от слабых сторон и предотвращения угроз: 
 выстраивание системы управления клиентскими отношениями; 
 реализация возможностей применения успешного опыта развития других 
крупных сетей по продажам смартфонов 
 
2.2 Анализ целевой аудитории интернет магазина техники Apple 
Очень важной задачей является нахождение собственной целевой 
аудитории. Что же это такое - целевая аудитория. По названию нетрудно 
догадаться, что это аудитория, посетители, преследующие какую-то 
конкретную цель, посещая ваш сайт. Это те люди, которые заинтересованы в 
товаре, услуге которую вы продаете на своем сайте или в информации 
представленной на ней.  
Целевая аудитория (ЦА) – это те группы людей, которых могут 
заинтересовать предлагаемые Вами товары или услуги. Знать и понимать 
желания целевой аудитории и найти ключ к еѐ сердцу – это прямой путь к 
процветанию любого коммерческого начинания. 
Попадание в целевую аудиторию обеспечивает успех и процветание 
бизнесу. Когда вы  знаете своего клиента в лицо, знаете его потребности и 
привычки, то вам не составит труда определить стратегию рекламной 
кампании. Собственно для чего нужно создавать портрет целевой аудитории? 
Во-первых, для того, чтобы определить общие для целевой аудитории 
ценности, на основании которых в дальнейшем выстраивать маркетинговые 
процессы  
Во-вторых, для того, чтобы сформировать обращение к потребителям, 
которое будет присутствовать во многих рекламных материалах  
В-третьих, для того, чтобы выбрать самые эффективные каналы 
продвижения и не спускать рекламный бюджет впустую. В этом случае вы 
более чѐтче можете сформулировать свой посыл (предложение) к своей целевой 
аудитории, в отличии от конкурентов, у которых информация направлена 
практически на всех подряд и в частых случаях является шаблонной или 
абстрактной  
Все эти действия, непосредственно связаны для правильной настройки 
рекламной компании, для правильного распределения рекламного бюджета и в 
конечном итоге увеличению числа клиентов компании. 
А незнание своей ЦА, либо неправильное, слишком размытое, 
определение целевой аудитории обрекает товар на провал. И ведет к 
раздуванию бюджетов на рекламу, а значит снижению рентабельности бизнеса. 
Ядро и виды целевой аудитории 
У каждой целевой аудитории есть ядро — группа людей, которая 
представляет самых активных и важных потребителей продукта. К ядру 
целевой аудитории обычно относят потребителей, которые приносят большую 
долю прибыли и продаж (или могут принести), которые пользуются товаром 
чаще всего (или будут пользоваться), а также которые испытывают самую 
высокую потребность в продукте и готовы удовлетворить ее любыми 
способами. 
В современной практике маркетинга выделяют 2 типа целевой аудитории: 
основная и косвенная. 
Основная целевая аудитория 
Первичная или основная  целевая аудитория является приоритетной в 
коммуникации бренда и означает группу людей, непосредственно 
принимающих решение о необходимости приобретения товара или услуги. 
Первичная аудитория является инициатором совершения покупки. 
Косвенная целевая аудитория 
Вторичная или косвенная целевая аудитории,играет более пассивную 
роль и даже, если может участвовать в процессе покупки, то она не является 
инициатором необходимости приобретения конкретного товара или услуги. 
Вторичная целевая аудитория обладает более низким приоритетом для 
коммуникации бренда. 
Таким образом, будет проведен анализ целевой аудитории интернет – 
магазина техники Apple. Будут подробно разобраны способы сегментации 
целевой аудитории и подробный портрет покупателя. 
 Для сегментирования целевой аудитории можно использовать 
методику «5W» Марка Шеррингтона. Это наиболее популярный метод 
определения целевой аудитории и психологических характеристик, присущих 
потенциальным покупателям. 
Сегментация рынка проводится по пяти вопросам (представлена в 
таблице 6). 
 
Таблица 6 – Сегментация рынка 
Что (What) – тип товара; AppleiPhone – это революционно-новый смартфон 
нашего времени. В данный момент популярностью 
пользуются Iphone 6, Iphone 6S иIphone 7 и 7 Plus. 
Кто (Who) – тип потребителя; Тип потребителя весьма разнообразен -как 
мужчины, так и женщины. А так же многие 
родители покупают данные смартфоны своим   
детям. Студенты покупают данные телефоны, 
потому что они достаточно популярные и 
пользуются огромным спросом в этом сегменте 
потребителей. 
Почему (Why) – мотивация к покупке; В наше время представить жизнь без смартфона 
просто нельзя. Почти у каждого сейчас есть девайс 
для связи, общения, выхода в интернет, работы и 
просто для развлечения.  
Когда (When) – ситуация покупки, 
время; 
Смартфоны от Appleпользуются довольно большой 
популярностью и потребности покупки телефона, 
если есть такая возможность, несомненно, 
рассматривают покупку Iphone. Зачастую для этого 
не подбирают определенное время, но в 
праздничные дни, скорее всего продажи 
увеличиваются.  
Где (Where) – место покупки; Реализуется продажа смартфонов как в интернет – 
магазинах, так и в ТРЦ или у официальных 
ретейлеров.   
 
 Таким образом, был выявлен целевой сегмент рынка. Потребители, 
входящие в него, и будут целевой аудиторией данного товара. А также, 
сегментирование целевой аудитории позволяет создать более 
персонализированную рекламу для потребителей из разных сегментов. 
Преимущество данного метода определения ЦА – предоставление товара, с 
учетом запросов целевой аудитории, желаний и образа жизни. 
Основная задача в интернет — маркетинге — довестиклиента до 
продавца товара, то есть направить трафикна страницу продавца. Чтобы усилия 
и расходы  попривлечению клиента не оказались малоэффективными, 
надочетко представлять, для кого будет полезен рекламируемыйтовар. После 
того как мы сегментировали целевую аудиторию рынка, нужно составить 
портрет ЦА. 
Портрет клиента — важный инструмент маркетинга для 
увеличенияпродаж. У любого продукта, даже из перечня жизненно 
необходимых,есть свои потребители, и есть люди, которые не купят его 
никогдапо определенным причинам. Понимание своего клиента, то 
естьпонимание для кого составляется и кому именно адресуетсякоммерческое 
предложение — это начало любой рекламной компании. Такая стратегия 
позволяет не распускать рекламный бюджет и способствует увеличению 
продаж. 
Таким образом, был проведен анализ целевой аудиториис помощью 
сервиса от компанииGoogle, GoogleForm,  путем ответов на подготовленные 
вопросы в виде анкетирования, для данного сегмента рынка. Ниже будут 
представлены результаты данного опроса.  
  
 Рисунок 10 – Анализ целевой аудитории по полу 
 
На рисунке 10 видно, что примерное количество людей, проходивших 
анкетирование, различаются не существенно. 48,3% - женщины и 51,7% - 
мужчины. Делать акцент на этом не стоит. В наше время смартфон есть почти у 
каждого, поэтому будем считать, что целевой аудиторией для продукции Apple, 
являются как мужчины так и женщины.  
Следующим критерием для анализа целевой аудитории является возраст 
(рисунок 11).  
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 Рисунок 12 – Анализ целевой аудитории по возрасту 
 
 Исходя из рисунка, можно сделать вывод, что большая часть опрошенных 
людей в возрасте от 18 до 25 лет, на втором месте расположились две 
категории, это тем кому меньше 17 лет и от 26 лет до 35.  
Следовательно, особый интерес к новым трендам в сфере мобильных 
технологий испытывают люди в возрасте от 17 до 35 лет. Таким образом, при 
запуске рекламной компании, будем опираться именно на диапазон этих 
возрастов.  
Далее, особую роль играет фактор места проживания. Т.к через интернет 
– магазин существует возможность продавать не только в том городе, где он 
находится, но и за его пределами, имея при этом большое количество 
посетителей на сайте, очень важно проанализировать потребителей по 
геопозиции.  
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 Рисунок 13 – Анализ целевой аудитории по геопозиции 
 
Исходя из рисунка 13, можно сделать вывод, что основная часть нашей 
целевой аудитории находится в городах с населением от 500.000 тыс. человек и 
выше, а именно 58,6%. Затем 27,6% аудитория, которая проживает в менее 
больших городах, с населением до 500.000 тыс. человек.  
Таким образом, при создании рекламной компании, будет ли это 
Яндекс.Директ или продвижение в социальных сетях, акцент будет сделан на 
больших городах миллионниках, т.ки уровень заработной платы там выше, и 
потребности у людей другие. 
Следующий критерий анализа целевой аудитории, это уровень дохода 
(рисунок 14). Компания Appleделает достаточно дорогие смартфоны по 
сравнению с другими фирмами. И даже те смартфоны которым уже год, два, а 
то и три, они все равно стоят не мало. Поэтому создавая портрет клиента, очень 
важно знать, хотя бы примерно какой у него уровень дохода.   
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 Рисунок 14 - Анализ целевой аудитории по уровню дохода 
 
 Из всего количества людей, которые прошли опрос, данные о уровне 
дохода в целом, сформировались следующим образом. Низкий уровень дохода 
(до 20 тыс.руб) достигло отметки в 47,5%, средний уровень дохода (до 50 тыс. 
руб) на отметке в 45% и высокий уровень дохода (от 100 тыс. руб) всего 7,5%.  
Таким образом, после анализа сформировалась картина по которой 
можно сделать вывод, что у основной части опрошенных доход либо низкий 
либо средней. Это дает свои результаты. Например, при поставках смартфонов, 
можно опираться на эти данные, и поставлять не новейшие модели, а которым 
уже год-два, так как они все равно пользуются спросом, целевая аудитория 
данного сегмента с удовольствием их приобретет.  
 Следующий не менее основной критерий для более детально и точного 
определения целевой аудитории, это вид деятельности. Данные по этому 
критерию, представлены на рисунке 15. 
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 Рисунок 15 – Анализ целевой аудитории по виду деятельности 
 
 Основная часть прошедших опрос относится к студентам, а именно 62,1% 
большая часть. Затем 34,5% категория работающих, и 3,4% учатся в школе. Тут 
важно понимать, что и студенты могут иметь заработок и работать.  
Таким образом, опираясь на эти данные, можно достаточно хорошо 
проработать целевую аудиторию, и подобрать те виды продвижения, которые 
будут более эффективнее наряду с другими, но только после всей оценки ЦА 
можно делать выводы. 
Далее важным критерием идет марка смартфона, которым пользуются в 
данный момент. Выбор смартфона для каждого человека индивидуален, кто-то 
хочет, чтобы у аппарата был большой экран, чтобы он был мощный, хорошая 
камера и прочее. Для другой категории потребителей, важно, чтобы он был 
удобным в пользовании, имел красивый дизайн, была качественная сборка и 
т.д. Данные представлен на рисунке 16. 
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 Рисунок 16 – Анализ целевой аудитории по выбору марок смартфона 
 
 Исходя из диаграммы, смело можно сделать вывод, что почти половина 
опрошенных пользуются смартфоном от компании Apple, т.еIphone, и их 42,4% 
это достаточно большой показатель. На втором месте пользователи Samsung, и 
их 24,2%. Дальше пользователи других торговых марок, имея от 9 до 15% от 
всех прошедших тестирование.  
Данная диаграмма показывает, что компания Appleдействительно очень 
хорошо делает свои смартфоны и пытается угодить всем и каждому. 
Отталкиваясь от нее, действительно можно подтвердить, что данная работа 
более чем актуальна в наше время.  
 Достаточно близкий следующий показатель, а именно та категория 
людей, которые задумываются о покупке смартфона от Apple. Компания 
работает на перспективу, все время обновляя свои разработки, учитывая 
пожелания потребителей, постоянно представляя новые продукты, более 
мощные, инновационные, с новыми функциями. Разберем диаграмму 
представленную на рисунке 17. 
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 Рисунок 17 – Анализ целевой аудитории по планам о покупке Apple 
 
 Исходя из предыдущей диаграммы на рисунке 18 видно, что количество 
пользователей Iphoneпревышает 40% всех опрошенных людей, вторая часть 
которая пользуются смартфонами других торговых марок, так же имеют 
желание приобрести смартфон от компании Apple их около 60%. Еще раз 
доказывая тот факт, что это действительно хорошие смартфоны, и есть смысл 
переплатить один раз, и пользоваться долгое время смартфоном качественной 
сборки, мощным по характеристикам, и удобным в использовании.  
Таким образом, компания Appleведет правильную политику, 
предоставляя качественный продукт и несомненно у людей появляется 
огромное желание приобрести смартфон этой фирмы. Это отличная 
возможность, стать посредником между компанией и потребителем и продавать 
смартфоны в своем интернет – магазине. 
И последний критерий для определения целевой аудитории, сумма 
которую готов потратить покупатель на покупку смартфона. Данные 
предоставлены на рисунке 18. 
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 Рисунок 18 – Анализ целевой аудитории по уровню трат на смартфон 
 
Ввиду того, что основная часть опрошенных имели низкий и средний 
уровень дохода, основная часть может позволить себе потратить от 21 до 30 
тыс. руб и их 42,9%. На втором месте 28,6% люди, которые могут позволить 
потрать всего 10-20 тыс. рублей. Это следует из-за того, что у людей на первых 
местах стоят более важные и нужные покупки. Также можно сделать вывод, что 
данная покупка в обычный день менее реальна, нежели чем перед 
праздничными днями, такими как день рождение, Новый год и прочие 
праздники.  
 В конечном итоге, сформировался портрет идеального покупателя, а 
также целевой аудитории в общем. Таким образом имеем, что идеальный 
покупатель это: Покупатель не важно мужчина или женщина, зачастую от 18 до 
35 лет, проживающий в городе со средней или высокой плотностью населения, 
имеющий низкий или средний уровень дохода, до 50 тыс. руб., являющийся 
студентом и (или) имеющий постоянную или кратковременную работу, 
который готов приобрести смартфон компании Apple и заплатить за него от 10 
до 30 тыс. рублей.  
28,6%
42,9%
17,9%
10,7%
10-20 тыс.руб
21-30 тыс. руб
31-50 тыс. руб
51 и более тыс. руб.
2.3 Обоснование необходимости разработки маркетингового плана 
системы электронных продаж техники Apple 
 
Под планированием маркетинга понимается логическая 
последовательность отдельных видов деятельности и процедур по постановке 
целей маркетинга, выбору стратегий маркетинга и разработке мероприятий по 
их достижению за определенный период исходя из предположений о будущих 
вероятных условиях выполнения плана, т.е. это деятельность по разработке 
различных видов плана маркетинга.  
Эта деятельность является элементом более общего понятия — системы 
планирования маркетинга, включающей помимо разработки плана маркетинга 
также его реализацию и контроль. Планирование маркетинга в разных 
организациях осуществляется по-разному. Это касается содержания плана, 
длительности горизонта планирования, последовательности разработки, 
организации планирования. Так, диапазон содержания плана маркетинга для 
различных компаний различен: иногда он лишь немного шире плана 
деятельности отдела сбыта. На другом полюсе — план маркетинга, основанный 
на широчайшем рассмотрении стратегии бизнеса, что выливается в разработку 
интегрального плана, охватывающего все рынки и продукты. Отдельные 
организации, особенно малые предприятия, могут не иметь плана маркетинга 
как цельного документа, включающего несколько видов планов маркетинга. 
Единственным плановым документом для таких организаций может быть 
бизнес-план, составленный или для организации в целом, или для отдельных 
направлений ее развития. В этом плане дается информация о рыночных 
сегментах и их емкости, рыночной доле; приводится характеристика 
потребителей и конкурентов, описываются барьеры проникновения на рынок; 
формулируются стратегии маркетинга; даются прогнозные оценки объемов 
сбыта на несколько лет с погодовой разбивкой. 
Таким образом, маркетинговый план — одна из важных частей плана 
компании, а процесс планирования маркетинга должен осуществляться как 
часть общего процесса планирования и составления бюджета фирмы. 
Существует несколько видов маркетингового планирования, данные виды 
будут рассмотрены в таблице 7. 
 
Таблица 7 – Виды маркетингового планирования 
Долгосрочные планы Долгосрочное планирование направлено на 
оценку общих экономических и деловых 
тенденций на много лет вперед. Оно 
определяет направленные на обеспечение 
роста соответствующие долгосрочным ее 
задачам стратегии компании, что имеет 
особое значение для предприятий, либо 
которые давно существуют на рынке и уже 
довольно хорошо себя зарекомендовали. 
Либо те предприятия или компании, 
которые начинают свою деятельность на 
перспективу, таким компания долгосрочное 
планирование просто необходимо. Таким 
образом, в таких компаниях долгосрочное 
планирование охватывает период 10-20 лет. 
Но зачастую у большинства компаний 
долгосрочное планирование не заглядывает 
вперед дальше чем на 5-7 лет. 
Окончание таблицы 7 
Среднесрочные планы Среднесрочное планирование более 
практично и занимает период не более 2-5 
лет (обычно - 3 года). Среднесрочное 
планирование больше привязано к жизни, 
поскольку касается недалекого будущего; 
более вероятно, что план будет отражать 
реальную действительность. 
Среднесрочный "стратегический" план 
основывается на тех же стратегиях, что и 
долгосрочный, но основные решения 
должны осуществляться за более короткие 
сроки. К такого рода решениям относятся: 
внедрение новой продукции, потребность в 
капиталовложениях, наличие и 
использование персонала и ресурсов. 
Краткосрочные планы Краткосрочное планирование обычно 
охватывает период до одного года и 
предполагает разработку "корпоративных" 
или "бизнес"-планов компании и 
сопряженных с ними бюджетов. В таких 
планах рассматривается ближайшее 
будущее и детали того, что компания 
намерена предпринять за 
двенадцатимесячный период (привязанный 
к финансовому году компании). Из всех 
планов краткосрочные планы являются 
наиболее подробными. При необходимости 
в них в течение года вносятся коррективы. 
 
Каждая компания, в индивидуальном порядке выбирает для себя, какие 
планы она будет строить на будущее. Для кого-то среднесрочные планы 
являются оптимальными и о долгосрочных компания не задумывается. А 
может быть и наоборот, компания вышла на рынок, и уже имеет планы 
просуществовать долгое время, и она досконально прорабатывает планы от 
долгосрочных до краткосрочных. 
В таблице 8 будут рассмотрены элементы в маркетинговом плане. 
 
Таблица 8 – Элементы маркетингового плана 
Анализ ситуации В ходе анализа компания исследует 
действующие на макроуровне все внешние 
факторы, такие как экономические, 
политические, технологические и другие. 
Также компания анализирует участников 
той или иной ситуации, компании 
конкурентов, поставщиков, 
дистрибьюторов. Также производится 
анализ сильных и слабых сторон, 
возможностей и угроз. 
Цели После того, как в ходе анализа ситуации 
были выявлены наилучшие возможности 
для компании, эти возможности 
ранжируются, после чего формулируются 
цели компании и определяются сроки их 
достижения. Цели должны устанавливаться 
с учѐтом интересов всех участников 
бизнеса, репутации компании и других 
существенных факторов. 
Стратегия Разработка стратегии, каков правильный 
путь для достижения цели. 
Тактика Для того чтобы стратегия работала 
правильно и эффективно, нужно определить 
инструменты маркетинга и маркетинговые 
мероприятия. В случае мероприятий, 
определяется сроки выполнения и 
ответственный. 
 
 
 Окончание таблицы 8 
Бюджет Запланированные мероприятия и работы 
связаны с затратами, которые 
приплюсовываются к бюджету, 
необходимому для достижения целей 
компании. 
Контроль Компания должна установить 
периодичность пересмотра плана и 
контрольные показатели, позволяющие 
определить, как продвигается работа по 
достижению цели. Если показатели отстают 
от плановых, компания должна 
пересмотреть цели, стратегию или список 
мероприятий, чтоб исправить положение. 
 
Маркетинговый план служит сразу нескольким целям: 
 Обрисовывает направление, по которому должна развиваться 
деятельность маркетингового отдела компании в течение ближайшего 
времени. 
 Контролирует отсутствие противоречий между деятельностью 
маркетинга и стратегическим планом.  
 Вынуждает руководителей маркетингового отдела быть 
объективными и продумывать, каждой шаг своей деятельности.  
 Помогает соотносить имеющиеся в бюджете ресурсы с 
маркетинговыми планами. 
 Позволяет соотносить реальные результаты с желаемыми. 
Необходимость разработки маркетингового плана. 
Чтобы действительно работать на высшем уровне, маркетинговый план 
должен переписываться каждый год. Планы, охватывающие сразу большой 
период, обычно неэффективны. В то же время ежегодный маркетинговый 
план должен составляться в соответствии с долгосрочным стратегическим 
маркетинговым планом, рассчитанным на три-пять лет. Многие 
руководители считают сам процесс написания плана бесценным, поскольку 
он заставляет их задавать вопросы, думать, разрабатывать стратегию. План 
должен составляться при содействии основных членов маркетингового 
отдела. Процесс обсуждения плана, безусловно, стимулирует командный дух 
и является превосходным тренингом для младшего персонала, желающего 
расти. 
В общем, цель сводится к одному – максимально возможно увеличить 
прибыль. Тем не менее, для каждого конкретного случая цель нужно указать 
конкретней. Цель, на какую вы рассчитываете в конечном итоге, может 
зависеть от множества факторов. Например, бизнес развивается уже не 
первый год, и с помощью нового документа и выводов сделанных на основе 
исследований рынка, можно не только повысить продажи, но и предоставить 
новый товар или переориентировать старый товар на иную группу 
покупателей. Основная задача должна быть четко сформулирована и ее 
нужно придерживаться на протяжении всего пути. Также цели должны быть 
конкретными, реалистичными, достижимыми, ограниченными по времени и 
согласованными между собой. 
Проблемы отсутствия плана маркетинга.  
 Компания развивается спонтанно, от удачи - к неудаче; 
 Постоянно конфликтуют возможные схемы, существующие 
варианты развития. Как причина - распыление усилий, средств, потеря 
времени; 
 Не определена целевая аудитория, разночтения в ее оценках от 
времени к времени приводят к проблемам, описанным пунктом выше; 
 Предприятие хаотично закупает продукцию, пытается 
диверсифицировать товарное предложение в тот момент, когда требуется 
концентрация на основном товарном предложении; 
Для системы электронных продаж техники Apple, также создание 
маркетингового плана просто необходимо. Начиная с того, чтобы расписать 
и определить все планы от долгосрочных к краткосрочным. В виду того, что 
данная система электронных продаж только начинает свою деятельность, 
начальный вложения будут немалыми. Поэтому необходимо 
проанализировать ситуацию, которая сейчас происходит на рынке. Изучить 
экономические, социальные, технологические факторы, а также участников 
которые есть уже на рынке в данной сфере, поставщики, конкуренты и т.д. 
На следующем этапе, нужно проработать стратеги и тактику достижения 
поставленных целей. Спланировать бюджет, который уже имеется, либо 
будут выделены для реализации проекта, учесть все расходы, затраты и 
издержки.  
Таким образом, создание маркетингового плана как для интернет – 
магазина техники Apple, так и для других компаний, просто необходим. Без 
маркетингового плана компании обречены на провал. Данный план 
дисциплинирует, дает возможность отслеживать показатели, которые 
прописаны в планах, просто позволяет определить, как продвигается работа в 
компании в целом. 
Разработка системы электронных продаж техники Apple 
3.1 Выбор и обоснование технических средств для разработки системы 
электронных продаж  
 
 Виртуальный магазин - это реализованное в сети Интернет 
представительство путем создания Web-сервера для продажи товаров и услуг 
другим пользователям сети Интернет. Виртуальный магазин называют также 
Интернет-магазином. К нему полностью подходит определение виртуального 
предприятия. Иначе говоря, виртуальный магазин - это сообщество 
территориально разобщенных сотрудников магазина (продавцов, кассиров) и 
покупателей, которые могут общаться и обмениваться информацией через 
электронные средства связи при полном (или минимальном) отсутствии 
личного прямого контакта. 
 Специальные сервисы бывают разные, в основном это некоторые 
конструкторы, которые помогают не ломать голову над вопросом, как 
создать интернет-магазин, а построить сайт на чужой территории, нажав на 
пару клавиш. Конечно, такой вид создания интернет-ресурса подойдет не 
всем, но для определенных целей это может иметь право на жизнь. 
 Вообще, сделать интернет-магазин – не проблема, если этим заняться. 
Другое дело – выгодность этого мероприятия, наличие опыта и знаний, 
которые позволят Вам не только видеть клиентов на страницах вашего 
магазина, но и чтобы эти клиенты уходили с покупками. 
 Путей создания интернет-магазина несколько. Интернет-магазин 
можно купить готовый, можно заказать с нуля, можно сделать самому, 
можно воспользоваться платной платформой. Разберем все варианты более 
подробно. 
 Купить готовый - отличная идея. В многомиллионном интернете точно 
найдутся люди, которые нашли поставщиков, заключили договора, сделали 
полностью тело магазина, добавили туда товар, в общем, создали свой 
интернет-магазин полностью, но что-то не пошло. Это «что-то не пошло» 
скорее всего относится к терпению и неправильной раскрутке. Другими 
словами, Вы можете купить готовый перспективный интернет-магазин, 
который находится на расстоянии одного шага от получения прибыли, но у 
владельца не осталось сил сделать этот шаг, или он просто не знает, как его 
сделать. Такое предложение на рынке продажи готовых интернет-бизнесов 
точно есть, нужно его только найти. 
Плюсы: нереально выгодная сделка. 
Минусы: трудно найти такое предложение. Есть шанс прогадать и купить 
магазин без шансов на развитие, если в нем не конкурентные цены или 
продукт с маленьким спросом. 
 Заказать с нуля. Главный совет – это изучите, как минимум, 20 
предложений по этому поводу и только после этого соглашайтесь. Таким 
образом Вы найдете самый оптимальный вариант по цене, качеству и срокам 
и останетесь довольны. Цены могут быть разные, на бирже фрилансеров 
интернет-магазин под ключ готовы сделать менее чем за 10 000 рублей. В 
специализированных конторах, естественно, сумма за изготовление 
интернет-магазина будет больше.  
Плюсы: все сделают за Вас, сэкономят Ваше время. 
Минусы: затраты будут существенно выше. 
 Сделать интернет-магазин самому тоже можно, и это не так сложно, 
как кажется. Можно поискать в интернете и найти много информации и 
бесплатных CMS-систем. Можно купить какой-нибудь обучающий продукт 
на эту тему. В этом случае Вам придется потратить очень много времени, но 
зато бесплатно. Для тех, у кого нет денег, но есть время, это выход. 
Плюсы: сделать можно бесплатно, либо за маленькую стоимость. 
Минусы: затраты времени и ввиду неопытности можно допустить много 
ошибок. 
 Платные платформы - это еще один выход для создания интернет-
магазина. Так называемые SAAS-конструкторы. Это очень удобно и быстро. 
Схема простая: Вы платите деньги, и Вам предоставляется полностью 
готовый интернет-магазин с дизайном, интегрированным 1С, хостингом, 
панелью управления, интегрированными системами платежей, счетчиками и 
даже с поисковой аналитикой. Стоимость такого удовольствия от 600 рублей 
в месяц. Можно направить магазин на свой уже имеющийся домен. Вам 
остается только самостоятельно наполнить его товаром. Очень интересный 
вариант развития событий для жаждущих открыть свой интернет-магазин в 
сети.  
Плюсы: занимает мало времени и относительно не дорого. 
Минусы: затраты на данный метод будут каждый месяц, либо 
единоразовыми, как правило высокая сумма для пользования сервисом 
целый год. Вариантов открыть свой интернет-магазин несколько и, в 
конечном итоге это сделать совсем не сложно.  
 Таким образом, после изучения всех возможных вариантов создания 
интернет - магазина, следует отметить, что для новой, молодой и 
развивающейся компании, высокие затраты для создания сайта в данный 
момент не целесообразны. Поэтому варианты покупки готового интернет-
магазина и заказа интернет магазина с нуля выйдет очень дорого, поэтому 
эти варианты не подходят. Идеальным вариантом, является создание 
интернет-магазина на платформе SAAS( т.е программное обеспечение как 
услуга), экономичный вариант, не займет много времени на создание, и не 
требует особых знаний программирования, основ web-дизайна и т.п. 
 На данный момент в сети имеется огромное количество SAAS-
конструкторов. Огромный выбор решений для создания сайта, можно 
подобрать по ценовому сегменту, по количеству шаблонов, по наличию 
хостинга и домена, встроенного в конструктор. Рассмотрим основные 
преимущественные показатели. 
 Рассмотрим основные преимущественные показатели разных 
конструкторов. Данные представлены в таблице 9. 
 
 
Таблица 9 - Сравнение конструкторов по главным показателям 
Критерий Tilda InSales Ucoz UMI Setup Nethous
e 
Wix 
Наличие 
бесплатной 
версии 
+ + + + + + + 
Стоимость 
платной 
версии, 
руб/мес 
750-
1250 
590-
7990 
99-450 690-
1190 
199-299 299-499 120-499 
Количество 
шаблонов 
>50 >1000 >250 >500 >7000 >500 >1000 
Мобильная 
версия 
+ + + + - + - 
Интеграция с 
платежными 
системами 
+ + + + + + + 
Конструктор 
работает 
С 2013 C 2008 C2005 C 2007 C 2011 C 2011 С 2006 
  
 Таким образом, подводя промежуточные итоги, рассматривая данные 
SAAS- конструкторы, можно выделить три наиболее популярных, удобных и 
недорогих конструктора это: Tilda, Nethouse и Wix. 
 Проведем более детальный обзор данных конструкторов, разберем 
плюсы и минусы каждого, сделаем выводы, какой из конструкторов подойдет 
больше всего.  
 Nethouse 
 Первый на детальном обзоре конструктор Nethouse - конструктор 
интернет-магазинов, сайтов-визиток и лендингов (одностраничников). Это 
российский проект, который уже успел получить множество наград, 
положительных отзывов от различных профильных и не очень изданий, 
надѐжно поселившись в верхних строчках рейтингов. Сервис развивается 
очень быстрыми темпами, с каждым месяцем обрастая новыми 
возможностями и расширяя партнѐрские связи со смежными созданию 
сайтов платформами.  
 Сразу после регистрации в системе попадаешь в раздел выбора 
шаблона (рисунок 19). Всего на выбор предлагается 5 готовых структур 
сайта, каждая из которых содержит от 1 до 40 тематических 
вариантов дизайна. Структуры имеют названия, которые ясно намекают на 
сферу их использования: профессиональный, лэндинг, универсальный, 
презентационный и визитка.  Презентационные шаблоны (11 штук) подходят 
для создания личных сайтов и портфолио. Они были добавлены 
сравнительно недавно, что свидетельствует об усилиях разработчиков по 
усовершенствованию платформы. 
 
  
 
Рисунок 19 - Шаблоны сервиса Nethouse 
 
 Больше всего универсальных шаблонов – 40 штук. К сожалению, опций 
изменения дизайна довольно мало. Каждая структура содержит слайдер, 
который можно наполнить фотографиями под свою нишу. Также можно 
изменить фон, выбрав цвет либо же загрузить фоновое изображение и 
настроить его отображение - разместить по центру, размножить, растянуть и 
т. д. В общем-то, настройка дизайна на этом заканчивается – опций для 
обретения сайтом индивидуальности явно недостаточно. Для магазина, в 
котором главное – наполнение товарами, сойдѐт, а для визитки явно нет. Для 
создания последних более всего подходят презентационные шаблоны. 
 Редактирование происходит в реальном времени (рисунок 20). Путем 
выбора пунктов меню (которые можно добавлять/убирать) все это на сайте в 
разделе редактора. На неѐ можно добавлять множество блоков – статьи, 
комментарии, каталог товаров, фотогалерея, поиск, видео-блок, блок 
документов, статистику, обратную связь и прочее. При этом можно двигать 
вверх/вниз полученные блоки, меняя их порядок. Так можно 
набрать структуру для каждой страницы и заполнить контентом. 
 
  
 
Рисунок 20 - Редактор Nethouse 
 
 Конструктор получает регулярные обновления, большая часть которых 
касается магазинного функционала. Допустим, есть возможность создавать 
вручную заказы из панели управления, добавлять новые поля в них, оплату 
же можно принимать через Яндекс.Кассу. Кроме того, можно  выгружать 
базу подписчиков на почтовую рассылку в файл csv. Это позволит 
использовать еѐ при работе с любым сторонним сервисом рассылок. 
 Платформа также предоставляет услуги по регистрации доменов, так 
что даже зависеть от другого регистратора не придѐтся, хотя возможность 
таковая есть. За .RU и .РФ здесь просят всего 49 руб/год. Удобно и дѐшево! 
Цены на домены в других зонах сравнимы со среднерыночными (800-900 
руб/год). Можно включить функцию автопродления доменов. Главное, чтобы 
деньги на балансе были по завершению срока аренды.  
 Тарифные планы на данном конструкторе указаны на рисунке 21. 
  
 
Рисунок 21 - Цены на сервис Nethouse 
 
 А также Nethouse постоянно проводит акции и скидки, и стоимость 
может быть еще меньше. 
 Таким образом, подведем итог и выявим плюсы и минусы данного 
сервиса. 
 Достоинства Nethouse видны, прежде всего, при работе над магазином. 
Универсальных шаблонов, подходящих для его создания больше, чем 
остальных. Специализированные приложения помогут увеличить конверсию, 
а импорт/экспорт товаров – быстрее и проще наполнить. Да и стоимость 
создания торговой площадки здесь, похоже, самая низкая на рынке. 
Большинство сайтбилдеров за те же деньги предлагают гораздо более 
скромный инструментарий для создания магазинов. Кстати, регистрация 
домена за 49 руб/мес тоже выглядит привлекательно. 
 Также можно привлекать посетителей через социальные сети, удобно 
вести учѐт товаров и организовать базу данных контактов клиентов. В этом 
плане платформа выглядит неплохо. Также можно заказать аудит и 
продвижение сайта. По отношению к новичкам система дружелюбна – здесь 
всѐ просто и понятно, что тоже плюс.  
 К минусам же можно отнести слабые средства по кастомизации 
дизайна, точнее, практически полное их отсутствие. Красивые визитки не 
являются коньком системы. Шаблоны однотипны, хотя и выглядят неплохо. 
Отдушина одна – вы можете выстраивать структуру сайта на свой вкус, хотя 
дизайн при этом практически никак не изменится. Зато изменится его 
восприятие посетителями, на это вы можете влиять. И то хорошо. 
 В общем, несмотря на разностороннее позиционирование сервиса 
разработчиками, он реально хорошо подходит для создания магазинов и, 
возможно, несложных лэндингов. Возможность создания неплохих визиток 
реализована категорией презентационных шаблонов. Но всѐ же магазин здесь 
выглядит интереснее прочего. Цена-то одна на всѐ, и создание полноценной 
торговой площадки – лучшее вложение в Nethouse. Создание интернет-
магазина на данной платформе, на любителя, не особо удобно 
редактирование в реальном времени, тяжеловат интерфейс, и нужен мощный 
ПК для плавной и быстрой работы, в целом отличное решение. 
  
 
 Wix 
 Далее будет разобран конструктор Wix. Очень популярный 
конструктор, удобен, прост в использовании. Рассмотрим более детально 
основные моменты. 
 Если конструкторы оценивать по количеству шаблонов (рисунок 22), то 
Wix был бы лидером среди них. Разумеется есть и другие решения с 
большим количеством шаблонов. Но здесь их намного больше, и 
проработаны они намного тщательнее. Готовые шаблоны поражают 
воображение своим разнообразием и качеством исполнения. Их хочется 
рассматривать, что случается не так уж часто. Кроме того, они отлично 
структурированы по категориям. Более того, они разбиты не только по 
нишам, для которых предназначены, но и по типам сайтов. Также отдельно 
выделены новые и популярные. Есть и просто пустые заготовки структур, 
если кому-то захочется строить дизайн с нуля. 
 
 
 Рисунок 22 - Шаблоны сервиса Wix 
 
 Таким образом, можно подобрать шаблон для любой сферы, на любой 
вкус, и нужному функционалу. Далее рассмотрим окно редактора.  
 Основное меню, через которое будете производить большинство 
манипуляций, включает в себя: 
1. Фон 
2. Добавить 
3. App Market 
4. Загрузки  
5. Блог 
6. Мой магазин 
7. Онлайн запись 
 На рисунке 23 показан редактор данного конструктора. Он удобен и 
достаточн функционален.  
 
 
Рисунок 23 - Редактора сервиса Wix 
 
 Таким функционалом может воспользоваться практически любой 
человек. Никаких особых навыков здесь не требуется, кроме наличия хотя бы 
капельки вкуса и терпения. Инструментарий приятно и интересно 
использовать, здесь есть с чем поиграть. Результат также получается весьма 
внушительным, но только при внимательном подходе. Да, редактировать код 
нельзя, но и без этого в системе хватает вкусных и красивых по сути 
возможностей. Но в них ещѐ предстоит разобраться. Это может быть сложно 
из-за количества, но никак не из-за сложности использования или 
интерфейса. 
 Основной интерес в Wix представляют платные тарифные планы, 
которые указаны на рисунке 24. 
 
 
Рисунок  24 - Цены на сервис Wix 
 
 В общем, можно считать, что у Wix 2 тарифа – Combo и Unlimited. 
Первый покупать не имеет смысла, а последний дорогой и не особо нужен. 
 В целом хорошая платформа, за хорошую стоимость. Также 
существуют акции. Для Wix особого повода не нужно. Поэтому можно 
приобрести со скидкой.  
 Плюсы: 
 функциональный и удобный интерфейс; 
 отличный и регулярно обновляемый набор встроенных 
шаблонов; 
 большое количество виджетов и настроек; 
 магазин приложений AppMarket с большим ассортиментом 
позиций; 
 мощный визуальный редактор, позволяющий менять дизайн 
сайта до неузнаваемости; 
 относительно широкая специализация платформы; 
 удобная настройка SEO-параметров; 
 высокая частотность выхода обновлений; 
 возможность раздельного редактирования мобильного и 
десктопного шаблона. 
 огромное количество обучающих и просто интересных 
материалов, размещѐнных, в частности, в блоге Wix. 
 Можно также отметить наличие редких функций и инструментов 
(эффекты, анимации, отдельный инструмент для оптимизации отельного 
бизнеса и т. д.). Wix растѐт в ширину довольно быстро, превращаясь из 
просто красивого в мощный конструктор. Но, само собой, есть моменты в 
системе, которые получились не очень удачные: 
 Минусы: 
 наращивание функционала добавлением виджетов 
постепенно перегружает административную панель, делая еѐ более 
запутанной структурно; 
 визуальный редактор даѐт излишнюю свободу действий, что 
может приводить у новичков к достижению кошмарного результата; 
 тариф «Connect Domain» выглядит лишним; 
 не высокая пропускная способность; 
 в AppMarket наравне с хорошими приложениями присутствуют 
экземпляры сомнительного качества и полезности; 
 В остальном, в принципе, у Wix всѐ хорошо. Это точно один из лучших 
конструкторов сайтов по любым критериям и сравнениям. Многие 
недостатки легко нивелировать: привыкнуть к структуре административной 
панели, подобрать толковые приложения со временем, выждать момент 
скидки на тарифы и научиться грамотно использовать широкие возможности 
редактора. Но вот повысить пропускную способность сайта, увы, никак не 
получится. Тут нужно только оплачивать тариф подороже. Это основной 
минус, остальное лечится сноровкой и опытом работы с системой. 
 Tilda Publishing 
 Рассмотрим следующий и последний конструктор для создания 
различных сайтов в том числе и интернет - магазинов. 
 Tilda Publishing — это веб-платформа для создания контентных 
проектов и сайтов для бизнеса. Ключевая особенность, отличающая сервис 
от других конструкторов — модульный редактор. На Tilda можно собирать 
страницы из блоков, доступных в библиотеке системы. В коллекции уже 
свыше сотни блоков. 
 Tilda Publishing, помимо стандартного набор функций, предлагает 
фокус на типографике, эффекты, встраивание различных медиа-форматов, 
расширенные социальные функции и продвижение в социальных сетях 
и многое другое. 
 Все шаблоны в системе разбиты на три категории: бизнес, контент и 
контакты. Первая содержит 78 экземпляров, вторая – 15, а третья - 21 
экземпляр. Есть ещѐ и пустой шаблон, наполнить который можно с нуля. 
Особой разницы в подходе реализации шаблонов в категориях нет.  Созданы 
они по одним и тем же принципам. В «контентных» разве что блоков 
поменьше. В остальном они почти идентичны. На рисунке 25 показан 
процесс выбора шаблона. 
  
 Рисунок 25 - Шаблоны сервиса Tilda Publishing 
 
 Дизайн шаблонов выполнен хорошо. Они широкоформатные, 
адаптивные, содержат уникальные иконки, поделены на блоки, как, 
допустим, большинство современных лендингов и интернет - магазинов.  
Прокрутка во многих блочная – листаются страницы целыми экранами. Во 
многих из них также задействован эффект параллакса. Это современные 
тенденции веб-дизайна, но зародились они не вчера, так что выглядит всѐ это 
красиво, но довольно обыденно по сегодняшним меркам. Да, качество 
высокое, но каких-то нереальных вещей с вау-эффектом, способных 
привести к потере сознания, замечено не было. 
 Возможности по кастомизации шаблонов приличные. Есть 
возможность каждый блок настроить под себя: цвет, шрифты, эффекты 
прозрачности, параллакса, фильтры, размер блока в пикселях, отступы и 
прочее. С этим проблем нет. 
 Тильда с функциональной точки зрения является хорошо 
выполненным, но довольно типичным в своѐм классе продуктом. Система 
позиционируется как виртуозный инструмент для подачи материалов разного 
характера. Она выглядит и ощущается как красивая, хотя и довольно 
функциональная игрушка. Визуальный редактор хорош и удобен. Если в нѐм 
разобраться и изучить, то можно найти немало интересных настроек и 
функций. 
Рассмотрим пошаговое добавление того или иного блока. 
Шаг 1. Открыть вкладку с блоками (рисунок 26). 
 
 
Рисунок 26 - Окно редактора Tilda 
 
Шаг 2. Выбор раздела (рисунок 27). 
  
 
Рисунок 27 - Добавление блока 
 
Шаг 3. Выбор дизайна(шаблона) блока (рисунок 28).  
  
Рисунок 28 - Выбор дизайна блока 
 
Шаг 4. Редактирование блока (рисунок 29). 
 
 
Рисунок 29 - Окно настройки контента 
  
 Рисунок 30 - Измененный блок главной страницы 
 
 На рисунке 30 показан измененный пользователем блок на гланой 
страниц. Добавление блоков на следующий информационный этап, 
осуществляется нажатием на значок плюса, после окончание предыдущего 
блока. Очень удобно. Можно добавить: обложку, шапку, текст, изображение, 
галерею, прямую речь, колонки, меню, список страниц, видео, футер, форму, 
кнопку, магазин, код HTML и прочее. Есть возможность поставить видео на 
фон в любой блок, просто указав ссылку на него, включить параллакс и 
задать степень непрозрачности. В Tilda Publishing нет привычного для такого 
плана систем фиксированного сайдбара с настройками. Он индивидуален для 
каждого блока и появляется после входа в его настройки. 
 Основной отличающейся особенностью сервиса являются лонгриды – 
это формат подачи  материалов в интернете. Его спецификой является 
большое количество текста, разбитого на части с помощью 
различных мультимедийных элементов: фотографии, видео, инфографики и 
прочих. Формат лонгрида предполагает чтение материала с различных 
электронных носителей. Он также позволяет читателю преодолеть 
«информационный шум» и полностью погрузиться в тему. Относительно 
новый, модный, но узко специализированный формат. Видно, что весь 
функционал выстроен именно вокруг возможности их качественной 
реализации. Все эти игры со шрифтами, отступами, оборачиванием текста и 
переходами очень пригодятся создателям.  
 Изначально дается 2 недели бесплатного пробного периода. Можно 
продолжить его использовать, но нет возможности подключить свой домен. 
Если нужно большего, то нужно выбрать тариф (рисунок 31) и платить либо 
помесячно, либо сразу за год. Второй вариант выгоднее на 30%. Сравним 
годовую стоимость тарифов: 
1. Personal (6000/год) – возможность создания 1 сайта, 1 Гб места на 
хостинге и 500 страниц. Весь функционал доступен. 
2. Business (12000/год) – возможность публикации 5 сайтов, 1 Гб места, 
500 страниц для каждого из 5 сайтов плюс возможность экспорта 
исходного кода. 
 
 
Рисунок 31 - Цены на тарифы Tilda Publishing 
 
 Скорее всего цена несколько завышена, т.к конструктор отталкивается 
от западных цен, но его возможности очень велики, может реализовать 
любую идею и отредактировать еѐ под определенный внешний вид. Также у 
сервиса очень много возможностей связанных именно с интернет-магазином, 
а именно: 
 Формирование списка email рассылки 
 Есть возможность установить форму на Тильде и создать список 
рассылки на MailChimp, UniSender, SendGrid или GetResponse. 
 Получение информации от пользователя прямо на ваш email 
 Указав в настройках формы личный email и информация, 
которую оставит посетитель, придет на почту лично. 
 Отправка и сохранение данных в документе Google 
 Реализована возможность, оставив ссылку на Google Docs и 
данные, которые оставит будущий клиент, будут собраны в удобную 
таблицу. 
 Интегрирован сервис TypeForm 
 Прекрасный сервис, который позволяет создавать любые виды 
форм и опросов. 
 Возможность повышения продаж, используя AmoCRM, 
Мегаплан, Битрикс24 
 Системы управления данными клиентов (CRM) интегрированы с 
Тильдой. Нужно просто подключить свой аккаунт. 
 Отслеживание конверсии достижения целей с помощью форм 
 Можно анализировать эффективность предложения, получая 
данные о заполнении форм. 
 Такbvм образом, подводя итоги, можно сделать вывод, что однозначно, 
Tilda –  это хороший в своѐм роде конструктор. Он подходит 
творческим людям и просто новичкам, желающим войти в мир 
разработки сайтов интересно и с комфортом. Также знакомство с 
системой может быть полезно разработчикам сайтов на заказ. 
Клиентам будет приятно администрировать полученные проекты. Ну а 
разработчикам – работать над ними. 
 Для максимально эффективного использования Tilda потребуется 
наличия хорошего вкуса. В противном случае, богатые средства по 
кастомизации дизайна и структуры сайта могут сыграть злую шутку. 
 Пожалуй, это единственное весомое требование к навыку пользователя, 
предъявляемое системой. В остальном ограничений нет. Подойдѐт любому, 
чьи задачи лежат в плоскости возможностей сервиса, а стоимость тарифов 
вписывается в бюджет.  
 Подводя итоги данного параграфа, после проведения подробного 
описания, данных SAAS - конструкторов, учитывая плюсы и минусы 
каждого из них, было принято решение, для создания интернет - магазина 
для продажи мобильных устройств Apple, использовать конструктор Tilda 
Publishing. Мощный, современный, популярный конструктор, имея огромный 
потенциал.  
3.2 Разработка системы электронных продаж 
 
 Сегодня иметь свой сайт — это не только престижно, это еще наиболее 
быстрый способ донести всю необходимую информацию, за короткое время, 
пользователю. Если человека что-то заинтересовало в крупной компании или 
мелкой фирме, первое что он делает – читает информацию на их 
официальных сайтах, так как информация на официальном сайте является 
неким гарантом и подразумевает актуальность. 
  Следовательно, главным преимуществом сайта - доступность для 
большого количества клиентов и широкие возможности рекламы и 
маркетинга.  
 Для начала нужно определить цели и задачи проекта. Далее 
необходимо разработать дизайн сайта. Затем получившийся образец 
предоставляется на согласование заказчику, и когда все нюансы будут 
учтены и макет одобрен, можно приступать к созданию сайта. Также 
необходимо с заказчиком согласовать доменное имя сайта, происходит 
проверка на доступность этого имени в сети, в случае если доменное имя 
свободно его можно арендовать, в большинстве случаев аренда доменного 
имени производится на один год и взаимосвязана с арендой хостинга. Когда 
площадка готова – приступаем к разработке сайта. Процесс создания 
начинается с регистрации на SAAS-конструкторе, в данном случае это Tilda 
Publishing. Затем подключаются домен и хостинг, а также с помощью 
встроенных редакторов на сайт добавляются графическая и текстовая 
информация, тестируется на предмет возможных ошибок и запускается в 
Интернет. Для начала следует разработать эскиз сайта с помощью сервиса 
moqups.com. Это самый современный сервис для создания макета сайтов. 
 Этап 1. Создание карты сайта. 
 Создание карты сайта, делается для того, чтобы была видна общая 
структура сайта. Множество сервисов для создания данных карт. В данном 
случае будем использовать сервис mindmeister.com. Карта представлена на 
рисунке 32. 
  
 
Рисунок 32 - Карта сайта 
 
 Таким образом, после создания данной карты, исполнитель более точно 
понимает чего хочет заказчик. Следовательно, после создания итогового 
варианта интернет-магазина, все вкладки будут структурированы, 
интуитивно понятны, и не будет проблем с переходом между страницами. 
 Этап 2. Создание макета сайта. 
 Создание макета сайта обязательное условие, перед непосредственным 
созданием готового варианта на платформе. На данном этапе обсуждаются 
все нюансы, примерное расположение блоков, панели навигации, шапки и 
подвала сайта. Макет сайта представлен на рисунке 33. 
 
 
Рисунок 33 - Макет сайта 
 
 Таким образом, вырисовывается общая картина, как будет выглядеть 
итоговый сайт. При наличии макета сайта, заказчику и исполнителю проще 
понять друг друга, следовательно, работа будет выполнена более точно и 
качественно.   
 Этап 3. Регистрируемся на сервисе Tilda Publishing. 
 Регистрация на сайте Tilda Publishing (tilda.cc.) бесплатна и требует 
всего лишь данные: имя, E-mail, и пароль. Процесс регистрации показан на 
рисунке 34.  
 Рисунок 34 - Окно регистрации 
 
 После входа в личный кабинет можно перейти к следующему этапу. 
 Этап 4. Вставка блоков и редактирование. 
 После регистрации предлагается воспользоваться бесплатным, 
пробным периодом Tilda Personal, соглашаемся, и  две недели имеем полный 
доступ к сервису. 
 Попадая на главную панель редактора, уже можно начать создание 
интернет-магазина. Путем добавления тематических блоков и 
редактирования фоновых изображений и текста (более подробно это описано 
в пункте 3.1), начинается появляться готовый интернет магазин. 
 Главная страница – это визитная карточка любого Интернет-ресурса. 
Именно увидев главную страницу, пользователь решает – остаться на данном 
сайте или нет. Конструктор Tilda Publishing позволяет создать главную 
страницу с динамическими блоками информации, легко-изменяемыми 
шаблонами дизайна, наполненную данными таких как: номер телефона по 
которому можно связаться, навигацию сайта, уникальное товарное 
предложение, и т.п. На рисунке 35 представлена главная страница сайта. 
 Рисунок 35 - Главная страница проекта 
 
  А так же мобильная версия представлена на рисунке 36. 
 
 
Рисунок 36 - Мобильная версия сайта 
 Этап 5. Регистрация доменного имени 
 На данном этапе следует зарегистрировать доменное имя для интернет-
магазина. 
 Доменное имя сайта проще говоря это имя вашего сайта, оно должно 
отображать, то, о чем сайт, оно не должно быть слишком длинным, должно 
хорошо читаться и быть запоминающимся, ну и конечно же, оно должно 
быть свободным.  
 Правильный выбор доменной зоны очень помогает правильно 
сориентировать пользователя. Так, размещая свой сайт в международных 
доменных зонах COM, NET и ORG, мы адресуем свою информацию в 
первую очередь пользователям англоговорящих стран, так как именно в этих 
странах они наиболее популярны. Выбор национальной доменной зоны (для 
России — RU) не только укажет на то, что владелец домена родом из той или 
иной страны, но и обозначит территорию той страны, на пользователей 
которой мы рассчитываем в первую очередь. 
 На данный момент очень много компаний и фирм, которые могут 
предоставить покупку доменного имени, как дешевого так и дорогого. 
Определенные сервисы такие как например: хостинговые телесистемы 
(hts.ru) имеют цены на домен RU от 350р и выше. Данные на рисунке 37. 
 
 
Рисунок 37 - Цена на доменное имя 
 
   А например, такие компании как Nethose.Domains, которая является 
одной из лидирующих платформ для создания сайтов в Рунете. Стоимость 
домена составляет всего 49руб.. Домен приобретается сроком на 1 год, после 
окончания его действия, сервис автоматически продлевает его, также на 1 
год, с условием, если на балансе достаточно средств. Стоимость указана на 
рисунке 38. 
 
 
Рисунок 38 - Стоимость доменного имени на сервисе "Nethouse" 
 
 После оплаты, появляется окно с оповещением, о том, что наш домен 
приобретен и действует  определенный срок.  Показано на рисунке 39. 
 
 
Рисунок 39 - Окно настройки домена 
 
 Таким образом, после приобретения домена, нужно произвести 
настройки, как на сайте компании у который был приобретен домен, в 
административной панели, так и внести изменения в Tilda Publishing. 
Показано на рисунке 40. 
 
 
Рисунок 40 - Настройка домена в Tilda 
 
 После всех проведенных действий, сайт должен перейти на данный 
домен в течение 24 часов. Далее переходим к следующему этапу. 
 Этап 6. Наполнение сайта контентом. 
 На главной странице, должно быть все самое основное. Преимущества 
любой компании не исключение. Пользователь, который заходит на сайт и 
видит конкурентные преимущество, сразу понимает с какой компанией имеет 
дело. На сегодняшний день, почти у всех сайтов указаны преимущества на 
главной странице, либо они просто присутствуют. Блок показан на рисунке 
41. 
 
 Рисунок 41 - Блок "Преимущества" 
 
 Было принято решение, следующим блоком создать уникальное 
торговое предложение. Вкратце, УТП – это то, что отличает один бизнес от 
других таких же компаний на рынке. Уникальное торговое предложение 
помогает привлекать внимание потенциальных покупателей, а также снизить 
их «текучку». В некоторых сферах определить УТП гораздо проще, нежели в 
других.  
 В интернет-магазине Mafia Apple, УТП реализовано таким образом, что 
на главной странице указана кнопка с переходом в каталог, где в течение 
определенного временного отрезка действует скидка в размере 15%, цены в 
каталоге указаны с учетом скидки. УТП показано на рисунке 42. 
 
  
Рисунок 42 - Блок УТП 
 
 Добавление информации во вкладку "Гарантии" 
Для любого вида товара, гарантии, это неотъемлемая часть в интернет-
магазине. Пользователь покупая товар, должен понимать какие гарантии дает 
магазин, на данный товар. В данном случае гарантия на каждый смартфон 
техники Apple составляет 1 год, с момента покупки товара. В течение 
данного отрезка времени, покупатель имеет право, в случае заводского брака, 
принести смартфон в офис, и если брак подтвердится, то либо производится 
возврат средств, либо обмен товара на новый. Вкладка "Гарантии" на рисунке  
43. 
 
 Рисунок 43 - Вкладка "Гарантии" 
 
 Таким образ, у клиента появляется еще более высокое доверие к 
интернет-магазину. А т.к магазин только начинает свою деятельность, это 
будет очень важным и нужным действием при непосредственно его 
создании. Большое доверие, больше продаж, больше прибыль. 
Заполнение захватывающего окна во вкладке "Отзывы" 
 Далее вкладка "Отзывы". После того, как клиент изучил каталог 
товаров и какие гарантии предоставляет магазин, следующим этапом будет 
изучение отзывов о данной компании. Т.к потенциальный клиент, перешел на 
сайт, значит он заинтересован в покупке данного смартфона. Во вкладке 
"Отзывы" присутствует окно со слайдером. В этом блоке указаны 
дополнительные конкурентные преимущества, которые еще больше должны 
подтолкнуть покупателя, совершить покупку, либо совершить звонок в 
компанию для уточнения каких-либо интересующих вопросов.  
 Следующий блок, блок отзывов, там оставляют отзывы, клиенты, 
которые когда-либо приобретали смартфон в данном интернет-магазине. 
Вкладка "Отзывы" показана на рисунке 44. 
 
 Рисунок 44 - Вкладка "Отзывы" 
 
 Таким же образом, наполняем контентом, вкладки "Контакты" и "О 
компании" в них указывается дополнительная и основная информация о 
адресе офиса, контактных данных и руководстве компании. Вкладки указаны 
на рисунках 45-46. 
 
 
Рисунок 45 - Вкладка "О компании" 
 Рисунок 46 - Вкладка "Контакты" 
 
 Этап 7. Добавление каталога. Подключение дополнительных 
модулей и CRM-систем. 
 На данном этапе следует добавить каталог товаров. Для этого 
подключим стороннюю систему от сервиса Ecwid (рисунок 47).  
 Всю оболочку каталога представляет нам компания Ecwid. Проведем 
регистрацию и настройку номенклатуры,  добавление товара, добавления 
описания и т.п на сайте ecwid.ru 
 Данный сервис предоставляет нам каталог, корзину для покупок, а 
также в личном кабинете (ecwid.ru) есть возможно отслеживания 
деятельности компании, управление продажами, изменение статуса заказа, 
есть возможность экспорта списка покупателей со всеми введенными ими 
данными, для дальнейшего использования, редактирования каталога, 
установки скидок и многое другое.  
 
 
Рисунок 47 - Сервис Ecwid 
  Таким образом, после всех настроек, получаем готовую витрину в 
интернет-магазине Mafia Apple. Представлена на рисунке 48. 
 
 
Рисунок 48 - Вкладка "Каталог" 
 
 А так же, есть возможность выбора цвета товара, объема памяти для 
каждого товара. Карточка товара представлена на рисунке 49. 
 
 
Рисунок 49- Карточка товара 
 Далее рассмотрим, как происходит непосредственно покупка товара. 
После того, как выбрали смартфон, выбрали нужные характеристики, 
добавляем товар в корзину. Корзина показана на рисунке 50. 
 
Рисунок 50  - Корзина с товаром 
 
 Следующим этапом, заполнение контактных данных, выбор оплаты, 
адреса доставки и комментария к заказу. Представлена на рисунке 51. 
 
 
Рисунок 51 - Форма для ввода данных 
 
 Далее открывается окно проверки всех введенных данных, и после всей 
проверки, можно разместить заказ нажав на кнопку "Разместить заказ". 
Представлена на рисунке 52. 
 Рисунок 52 - Проверка введенных данных 
 
  После сообщения о том, что заказ принят, можно ожидать доставки, 
при условии, что выбрана оплата наличными. Важно, оплата безналичными 
способами будет подключена тогда, когда полностью готовый проект 
перейдет к заказчику, и он введет свои данные такие как: ИНН, ОГРН, и т.п  
 После того как заказ оформлен, на сайт ecwid.ru в личном кабинете 
приходит оповещение с заказом товара. Показано на рисунке 53. 
 
 
Рисунок 53 - Вкладка "Заказы" на сервисе ecwid.ru 
 На данный момент, пока компания набирает обороты, всю доставку 
осуществляет бесплатно для каждого. Делается это для повышения доверия 
компании, и наработки базы клиентов. 
 Рассмотрим, как выглядит витрина товаров изнутри на сайте Ecwid 
(рисунок 54). 
 
 
Рисунок 54 - Вкладка "Товары" на сервисе ecwid.ru 
 
 Стоит отметить, что данная функция от компании ecwid, также 
является условно-бесплатной. Далее рассмотрим стоимость тарифных планов 
для каталога от сервиса ecwid (рисунок 55). 
 
 
 Рисунок 55 - Цены на сервис Ecwid 
 
 Возможно и получается внушаемая сумма, но удобство и возможности 
данного сервиса, очень огромны. Отдаю предпочтение ему. 
 Таким образом, в данном параграфе была разработана система 
электронных продаж интернет-магазина Mafia Apple. Были изучены новые 
сервисы для разработки карты сайта и  для создания макета сайта и т.п.  
 Используя SaaS-конструктор Tilda Publishing, который был выбран в 
пункте 3.1. был разработан адаптивный дизайн, создана витрина интернет-
магазина, настроена номенклатура товара. С помощью сервиса от 
Nethouse.Domains было приобретено доменное имя mafiaapple.ru, за 
невысокую плату, таким образом, на данный интернет-магазин можно 
перейти по данной ссылке. 
3.3 Оценка эффективности внедрения 
 
 Показатели экономической эффективности интернет-магазина 
характеризуют целесообразность произведенных на его создание и 
функционирование затрат. Эти показатели должны сопоставлять затраты и 
результаты: затраты на разработку, создание и внедрение информационной 
системы, а также текущие затраты на ее эксплуатацию, с одной стороны, и, с 
другой стороны, результат – прибыль, получаемую в результате 
использования системы. 
 Расчет затрат обычно не составляет большого труда, прибыль часто 
определяется путем экспертной оценки и по аналогии с другими подобными 
системами. 
 Итак, экономическая эффективность характеризует отношение 
результатов – величины прибыли к величине суммарных затрат на создание и 
эксплуатацию системы. Но часто в качестве показателя экономической 
целесообразности создания системы выступает и показатель экономического 
эффекта, количественно равный прибыли за вычетом нормы прибыли с 
произведенных единовременных (капитальных) затрат. 
Поэтому в качестве показателей экономической эффективности обычно 
используются: 
годовой экономический эффект 
Э = Эгод - Ен*К, 
где Эгод — годовая экономия (прибыль), получаемая при использовании ИС, 
руб.; 
Ен — нормативный коэффициент эффективности капитальных вложений; 
К — единовременные (капитальные) затраты (вложения) на создание ИС. 
коэффициент экономической эффективности капитальных вложений: 
Е = Эгод/К ; 
срок окупаемости (в годах) капитальных вложений: 
Т = К/Эгод . 
 Коэффициент Ен должен характеризовать средний уровень 
эффективности капитальных вложений в хозяйство страны, и при рыночной 
экономике он должен быть не меньше ставки банковского кредита. 
Если использовать названные показатели в качестве критерия для принятия 
решения о целесообразности создания ИС, то они должны быть 
следующими: 
Э > 0,𝐸 > 𝐸𝑛, 𝑇 > 1/𝐸𝑛 
 Итак, для оценки экономической эффективности определим и измерим 
предполагаемые капитальные затраты разработку и внедрение 
представительства. 
 Расходы на аппаратное и программное обеспечение не учитываются, 
т.к. при разработке сайта использовались ресурсы, имеющиеся в наличии, а 
также бесплатно распространяемое ПО. Ниже представлена таблица 9 с 
указанием единовременных капитальных вложений. 
Таблица 9 – Капитальные затраты на создание и внедрение интернет-
магазина 
Наименование статьи затрат Сумма, руб. 
Хостинг/Домен 49 
Окончание таблицы 9 
Зарплата программиста 18000 
Зарплату дизайнера 16000 
Прочие расходы связанные с 
рекламой и продвижением 
интернет-магазина 
10000 
Итого: 44 049 
 
Рассчитаем экономическую эффективность от разработки интернет-магазина. 
 Единовременные затраты (К) на создание и внедрение 
представительства составляют 44 049 руб., предполагаемая годовая прибыль 
(Эгод), получаемая при использовании web-сайта за первый год 
эксплуатации, равна 1 500 000 руб.  
 Примем нормативный коэффициент эффективности капитальных 
вложений (Ен) за 0,14. Годовой экономический эффект (Э) составит 1 493 900 
руб. Коэффициент экономической эффективности капитальных вложений (Е) 
будет равен 3,025 (что значительно превышает размер нормативного 
коэффициента эффективности капитальных вложений). Срок окупаемости 
капитальных вложений (Т) равен  менее 1 месяца. 
 Все три критерия соответствуют поставленным условиям (Э>0, Е>Eн, 
Т>1/Eн), следовательно, разработка интернет-магазина является эффективной 
и оправданной. 
ЗАКЛЮЧЕНИЕ 
В ходе выполнения данной выпускной квалификационной работы, 
были проанализированы проблемы и перспективы развития систем 
электронной торговли техникой Apple, исследованы тенденции разработки и 
продвижения проектов B2C в интернет-среде, был разработан 
маркетинговый план системы электронных продаж техники Apple для 
продвижения в интернет-среде, была разработана система электронной 
коммерции, а также проведена оценка экономической эффективности 
внедрения системы. 
 В роли системы электронной коммерции был реализован интернет-
магазин, в котором клиент может более подробно узнать о деятельности 
компании, изучить ассортимент товаров, который ему предлагает компания, 
а так же приобрести товар не выходя из дома с полноценной доставкой. 
 Рассчитана экономическая эффективность на основе приблизительных 
данных: усредненных данных о количестве заказов из магазина, количеств 
заказов в месяц, и т.д. В итоге, при расчете получились положительные 
результаты по всем критериям. 
 Таким образом, данная разработка является эффективной и 
оправданной для компании. С данной системой электронной коммерции 
компания с большей вероятностью найдет новых клиентов, увеличит 
количество продаж, а также повысит доверие у людей, которые знакомы с 
данным магазином. В XXI веке продажи в интернете - это нечто большее, 
чем продажи оффлайн. Поэтому все предприниматели стремятся 
распространить свою деятельность и в интернет-среде. 
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